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Abstrakt  
Tato diplomová práce se zabývá hodnocením výkonnosti společnosti ADH Group, 
 s. r. o. Práce je rozdělena na dvě části. V teoretické části je popsána problematika 
benchmarkingu na základě odborné literatury. Praktická část práce je zaměřena na popis 
vybraného podniku a analýzu současné situace pomocí strategické analýzy. Následně je 
aplikována metoda benchmarkingu s cílem zvýšení podnikové výkonnosti. V závěru 
jsou navrhnuta možná opatření vedoucí ke zvýšení výkonnosti podniku.  
 
 
Abstract 
This master’s thesis deals with ADH Group, s. r. o. performance analysis. The work is 
divided into two parts. The theoretical part describes the issue of benchmarking on the 
basis of scientific literature. The practical part is focused on the description of the 
chosen company and analysis of the coincident situation by using strategic analysis. 
Afterwards benchmarking method is applied in target to improve business performance. 
In the conclusion there are proposed some possible measures to increase the company 
performance. 
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ÚVOD  
 
V dnešní době závisí úspěch podnikové činnosti na míře využití konkurenční výhody 
každého podniku. Dochází k neustálým změnám podnikatelského prostředí a pro 
podniky je velmi obtížné si konkurenční výhodu vybudovat a ještě obtížnější je si ji 
dlouhodobě udržet. V důsledku globalizace světových trhů právě nadnárodní 
společnosti, které určují „trend“ podnikatelského chování všech podniků. Společnosti, 
které chtějí uspět a rozvíjet se, musí neustále reagovat na změny podmínek v podnikání.  
Pro dlouhodobou úspěšnost je důležité, aby podniky průběžně měřily a vyhodnocovaly 
úroveň podnikatelské výkonnosti a usilovaly o její trvalé zvyšování. Právě z tohoto 
důvodu jsou podniky nuceny brát v úvahu a často i implementovat velké množství 
manažerských filozofií, přístupů, nástrojů a technik, které napomáhají zvyšovat 
podnikovou výkonnost a posilovat konkurenční výhodu.  
 
Volba vhodných ukazatelů pro měření podnikové výkonnosti není jednoduchou 
záležitostí. Existuje celá řada modelů a konceptů, kterými podnik může hodnotit svou 
výkonnost. Nejčastěji se hodnocení výkonnosti provádí pomocí tradičních ukazatelů, 
tedy ukazatelů finanční analýzy. Tato metoda je manažery oblíbená především pro svou 
relativně snadnou konstrukci a interpretaci výsledků. Trendem posledních let je však 
využívání moderních přístupů k měření výkonnosti, které se snaží o propojení všech 
činností v podniku. Zahrnují finanční, ale hlavně nefinanční ukazatele, zaměřují se více 
do budoucnosti a poskytují svým uživatelům celkový obraz o výkonnosti podniku.  
 
Jednou z moderních metod měření výkonnosti je i mezipodnikové srovnání tzv. 
benchmarking. Benchmarking je stále více využívanou metodou pro zvyšování 
výkonnosti podniku. Tato metoda umožňuje porovnání vlastního podniku s lepšími 
společnostmi kdekoliv na světě. Cílem je získat informace, které vlastnímu podniku 
pomohou přijmout a realizovat aktivity vedoucí ke zlepšení vlastní výkonnosti. 
V podmínkách globální konkurence se benchmarking může stát účinným nástrojem 
k získání nových poznatků nutných pro efektivní řízení rozvoje s cílem získat a udržet si 
konkurenceschopnost.  
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1. VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
 
Tato diplomová práce se zabývá hodnocením výkonnosti společnosti ADH Group,  
s. r. o. , jejímž hlavním předmětem podnikání je silniční doprava nákladní.  
 
Cílem této diplomové práce je na základě hodnocení výkonnosti podniku 
prostřednictvím mezipodnikového srovnání – benchmarkingu navrhnout vhodná 
opatření, která povedou ke zvýšení výkonnosti společnosti ADH Group, s. r. o.  
 
Dílčí cíle práce: 
 charakteristika společnosti ADH Group, s. r. o., 
 sestavení strategické analýzy obsahující PEST analýzu, Porterovu analýzu a 
SWOT analýzu, 
 zpracování projektu benchmarkingu ve společnosti ADH Group, s. r. o., který 
obsahuje fáze a etapy popsané v teoretické části,  
 vlastní návrhy a doporučení vedoucí ke zlepšení výkonnosti podniku ADH 
Group, s. r. o. 
 
Společnost ADH Group, s. r. o. mi již od střední školy poskytuje praxi v oblasti 
účetnictví a celkové provozní problematiky firmy. Proto byla diplomová práce zvolena 
na toto téma.  
 
Metody používané při zpracování 
Pro zpracování této práce byla použita metoda analýzy. Analýza umožňuje myšlenkové 
rozložení jevu na jednotlivé části, a ty jsou předmětem dalšího zkoumání. Dále syntéza, 
která sjednocuje výsledky analýz v jeden celek. V diplomové práci byla pro zjištění 
současného stavu použita analýza PESTE, Porterův model pěti hybných sil a SWOT 
analýza. Aby bylo možné zpracovat benchmarkingový projekt, bylo nutné provést sběr 
informací. Sběr dat probíhal na základě interview se zástupci obou společností. 
Následně byly tyto informace roztříděny, zpracovány a vyhodnoceny tak, aby následně 
vyplynuly rozdíly současné výkonnosti obou společností.  
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2. Teoretická východiska práce 
V teoretické části práce popíši problematiku výkonnosti podniku a jejího měření. 
Největší část této kapitoly věnuji mezipodnikovému srovnání - benchmarkingu, jako 
jednomu z komplexních přístupů k měření výkonnosti. Tato problematika je čerpána 
z odborné literatury, která je uvedena v seznamu použité literatury.  
 
2.1. Výkonnost podniku a její měření 
Výkonnost je pojem, který používáme poměrně běžně v každodenním životě bez ohledu 
na naše odborné či zájmové zaměření. Ovšem významová podstata tohoto pojmu nám 
může při komunikaci často uniknout (WAGNER, 2009). 
 
Pojem výkonnost se používá v mnoha oborech, a proto se definice mohou lišit. Wagner 
(2009, s. 17) definuje výkonnost takto: „výkonnost znamená charakteristiku, která 
popisuje způsob, respektive průběh, jakým zkoumaný subjekt vykonává určitou činnost,  
na základě podobnosti s referenčním způsobem vykonávání (průběhu) této činnosti. 
Interpretace této charakteristiky předpokládá schopnost porovnání zkoumaného  
a referenčního jevu z hlediska stanovené kriteriální škály.“ 
 
Nenadál (2004, s. 187) ve své knize uvádí definici podle EFQM (Evropské nadace pro 
řízení jakosti): „výkonnost je míra dosahovaných výsledků jednotlivci, skupinami, 
organizací i jejími procesy.“ 
 
Je zřejmé, že na pojem výkonnost můžeme nahlížet mnoha pohledy a definovat ho 
různými způsoby. Avšak základním principem každého podnikání je snaha o to, aby byl 
podnik úspěšný a měl dlouhodobou perspektivu přežití v budoucnosti. Výkonnost tedy 
můžeme popsat jako podstatu existence podniku (FIBÍROVÁ a ŠOLJAKOVÁ, 2005). 
 
Měření výkonnosti 
V obecném pojetí znamená měření proces, kde dochází k přiřazení určité hodnoty 
k charakteristice zkoumaného objektu. Výsledkem měření je hodnota vztahující se 
k popisu určité charakteristiky objektu (WAGNER, 2009).  
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Klasické (tradiční) ukazatele výkonnosti jsou obvykle založeny na skutečnostech 
uvedených v účetních výkazech a často vycházejí pouze z maximalizace zisku. Do této 
skupiny patří např. ukazatele rentability, aktiv, zadluženosti apod. 
 
Moderní ukazatele výkonnosti se snaží propojit nejen všechny činnosti v podniku, ale 
 i lidi účastnící se podnikových procesů. Řídí se kritériem – dělat vše pro to, aby byla 
zvýšena hodnota vložených prostředků vlastníky podniku. Za moderní ukazatele jsou 
považovány např. ekonomicky přidaná hodnota, tržní přidaná hodnota, CFROI, apod. 
(PAVELKOVÁ, 2005 cit. podle KOCMANOVÁ et al., 2013).   
 
V České republice převládá tradiční přístup hodnocení výkonnosti opírající se  
o sledování standardních ukazatelů finanční analýzy. Nicméně použití klasických nebo 
moderních ukazatelů podnikové výkonnosti pro hodnocení celkové výkonnosti podniku 
nemá dostatečnou vypovídací schopnost, jelikož soustředění se pouze na finanční  
a ekonomickou výkonnost nevede k dlouhodobému úspěchu organizace 
(KOCMANOVÁ et al., 2013). 
 
Nástroje měření podnikové výkonnosti 
V dnešní době existuje mnoho konceptů a modelů, které lze využít k měření výkonnosti. 
KOCMANOVÁ et al. (2013) ve své knize definuje dvě skupiny modelů, které považuje 
za nejvyužívanější. Jsou to: 
 modely zdůrazňující vlastní hodnocení – pomáhají podniku nalézt oblasti, ve 
kterých se může dále zlepšovat (EFQM), ale umožňují také srovnání 
s konkurencí (Benchmarking), 
 modely určené pro podporu řízení a zlepšování podnikových procesů – rozvíjí 
nefinanční indikátory a jsou spojeny s firemní strategií (Balance Scorecard).  
 
2.2. Benchmarking 
Ekvivalentem slova „zvědavost“ se v obchodním světě stalo slovo benchmarking. Tento 
výraz se stal populárním na počátku 80. let. V té době se společnosti začali zajímat o to, 
co dělají ostatní společnosti, a zda by se od nich nemohli něčemu přiučit (JAIN  
a MALEHORN, 2006). 
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Benchmarking je cenný nástroj, který se používá ke zlepšení výkonu a ziskovosti 
podniku. Je to způsob, jak měřit výkon podniku proti podobným společnostem ve 
stejném odvětví. Tento komplexní nástroj nám umožňuje měřit téměř všechny oblasti 
podnikání, které jsou důležité pro náš úspěch (QUEENSLAND GOVERNMENT, © 
2014). 
 
Smyslem benchmarkingu je zjištění: 
 jak si podnik stojí ve srovnání s ostatními, 
 jak podnik pracuje z hlediska vstupů, 
 nejen slabých míst v podniku, ale především poznání, jak některé věci dělají 
ostatní (HONUS et al.,2004). 
 
Benchmarking organizaci umožňuje: 
 neustále se zlepšovat, 
 měřit výkon, 
 porovnat výkon s jiným, 
 zvyšovat kvalitu služeb (HONUS et al., 2004). 
 
Benchmarking není prosté porovnávání údajů o výkonech nebo nákladech. Není to 
vyzvědačství ani špionáž. Není to jednorázová záležitost ani proces přinášející 
jednoduché odpovědi. Není to móda ani kratochvíle, a rozhodně to není lék na všechny 
potíže v organizaci, avšak mezi manažerskými technikami si benchmarking získává 
stále větší význam (HONUS et al.,2004). 
 
 
2.2.1 Původ benchmarkingu 
U vzniku benchmarkingu stála společnost Xerox Corporation, která se v sedmdesátých 
letech dostala do ekonomických problémů, kdy ztratila monopolní postavení na trhu 
s kopírovacími stroji. Na trh začaly pronikat konkurenční firmy z Japonska. Průzkumy 
ukázaly, že výrobní náklady společnosti Xerox se rovnají prodejní ceně japonských 
kopírek. Příčinou vysokých nákladů bylo neefektivní skladové hospodářství. Firma 
Xerox začala analyzovat činnosti konkurence a zjistila, že společnost L.L.BEAN má 
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proces skladového hospodářství na světové špičce a začala se od ní učit. Benchmarking 
společnost úplně proměnil. Tato metoda se stala jako cenná technika pro zlepšování 
výkonu a její používání se rychle rozšířilo (HONUS et al., 2004). 
 
2.2.2 Definice benchmarkingu 
Pojem „benchmarking“ tvoří anglické slovo „benchmark“. V různých odborných 
slovnících lze nalézt jeho překlad jako „standard“,  „komparativní bod“ či „porovnávací 
ukazatel“. Právě porovnávací ukazatel vystihuje podstatu benchmarkingu nejlépe 
(HONUS et al., 2004). 
 
V současné době neexistuje ucelená definice pojmu benchmarking, protože tento pojem 
se využívá a aplikuje v různých oblastech.  
 
Americké centrum pro produktivitu a jakost (APQC) definuje benchmarking jako: 
„proces identifikování, poznání, převzetí a přizpůsobení vynikající praxe a procesů 
jakékoliv organizace na světě, jenž pomáhá zlepšovat vlastní výkonnost“ (NENADÁL, 
VYKYDAL a HALFAROVÁ, 2011, s. 14). 
 
Další definice pojmu benchmarking je uvedena v oficiálním slovníku Americké 
společnosti pro jakost (ASQ): „Benchmarking je technika, v jejímž rámci organizace 
měří svou výkonnost v porovnání s organizacemi, které představují světovou špičku, 
poznávají, jak tyto organizace světové výkonnosti dosáhly, a využívají získaných 
informací k zlepšení své vlastní výkonnosti“ (NENADÁL, VYKYDAL a 
HALFAROVÁ,  2011, s. 14). 
 
M. Kozak (2004, s. 5) ve své knize uvádí nejrozšířenější formulace benchmarkingu, a to 
od společnosti Xerox a Roberta C. Campa. Podle bývalého vrcholového manažera 
Xeroxu je benchmarking: „kontinuální proces měření produktů, služeb a postupů proti 
největším konkurentům nebo vedoucím podnikům v odvětví.“  
Robert C. Camp říká, že benchmarking je: „hledání osvědčených postupů v podniku, 
které vedou k vynikajícím výsledkům.“  
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Vzdělávací centrum pro veřejnou správu ČR chápe benchmarking jako: „využití 
strukturovaného porovnávání s cílem definovat a zlepšovat dobré praktické postupy na 
principu učení se od druhých“ (HONUS et al., 2004). 
 
 
Obr. 1:  Podstata benchmarkingu podle VCVS ČR (VCVS ČR, © 2005) 
 
S benchmarkingem úzce souvisí i další termín, kterým je benchlearning. Tento pojem 
poprvé definovali Karlöf a Östblom jako: „způsob, jak propojit zdokonalování systému 
řízení a výcvik zaměstnanců s potřebami firmy, a tím zajistit jejich bezprostřední 
užitečnost“ (NENADÁL, VYKYDAL a HALFAROVÁ, 2011, s. 15). 
 
2.2.3 Typy a přístupy benchmarkingu 
Rozlišujeme tři typy benchmarkingu – výkonový, funkcionální a procesní. Dále 
rozlišujeme dva základní přístupy – interní a externí benchmarking. Propojení všech 
typů a přístupů zobrazuje následující obrázek.  
 
 
 
 
Metrický/výkonový benchmarking
(analýza a porovnání výkonu, nákladů, 
času, lidských zdrojů,...)
Strategický/procesní benchmarking
(analýza a porovnání procesů, přístupů, 
politik, strategií,...)
Benchlearning
(hledání nejlepších praxí a učení se jeden 
od druhého...)
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Obr. 2: Typy a přístupy benchmarkingu (Nenadál, Vykydal a Halfarová, 2011, s. 20) 
 
Výkonový benchmarking 
Tento typ benchmarkingu je založený na analýze dat o společnosti. Porovnává 
výkonnost oproti výkonnosti mezi konkurenty. Snaží se odpovědět na otázku ČEHO 
organizace dosahuje, ale neřeší JAK toho dosahuje – měří a srovnává důsledky procesů.  
Výhodou tohoto typu je efektivní způsob srovnávání výkonnosti dvou organizací  
a formuluje jasný rozdíl ve výkonnosti. Existuje mnoho externích subjektů, kteří se 
specializují na tento typ benchmarkingu, a proto zde není potřeba žádné vzájemné 
návštěvy. Velkou nevýhodou tohoto typu je, že neidentifikuje přímo procesy, které by 
vedly ke zvýšení výkonnosti. Nedává žádný návod jak být lepší. Tento typ 
benchmarkingu je vhodné provádět v kombinaci s procesním benchmarkingem 
(KOZAK, 2004). 
 
Procesní benchmarking 
Často označovaný jako generický benchmarking. Je souborem aktivit, kde je hlavním 
záměrem pozornosti porovnávání a měření konkrétního procesu organizace. Obvykle je 
orientován na používané přístupy k vykonávání určitých typů prací, které mění hmotné 
nebo informační vstupy na výstupy a přitom spotřebovávají zdroje v regulovaných 
Výkonový 
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podmínkách. Také může být zaměřen na výkonnost porovnávaných procesů. Je vhodný 
pro vedení vůči jakékoliv organizaci, která podobné procesy zabezpečuje a nemusí jít  
o přímého konkurenta. Jedná se například o interní auditování, fakturace, rezervace 
letenek, elektronická evidence záznamů, služby v recepcích hotelů, apod. (NENADÁL, 
VYKYDAL a HALFAROVÁ, 2011). 
 
Funkcionální benchmarking 
Funkcionální benchmarking porovnává jednu nebo několik funkcí určitých organizací. 
Rozšířený je zejména v oblasti služeb a v neziskovém sektoru např. přístupy k rozvoji 
vztahů s dodavateli, rozsah poprodejních služeb obchodních řetězců, apod. Je 
orientovaný pouze na určitou funkci a nepřináší užitek pro všechny podnikové oblasti. 
Externí partner se nemusí pohybovat na konkurenčním trhu. Tento typ však je obvykle 
náročný na finanční zdroje (NENADÁL, VYKYDAL a HALFAROVÁ, 2011). 
 
Interní benchmarking 
Interní benchmarking zkoumá a porovnává činnosti nebo subjekty v rámci různých 
organizačních jednotek jedné organizace např. v pobočkách, odděleních či divizích. 
Cílem je nalézt a určit vnitřní standardy výkonnosti celé organizace. Tento přístup se 
považuje za nejjednodušší formu z hlediska získávání citlivých dat a informací. Na 
druhou stranu nepřináší radikální zlepšení situace v podniku (NENADÁL, VYKYDAL  
a HALFAROVÁ, 2011). 
 
Externí benchmarking 
Opakem interního je externí benchmarking. Externí benchmarking porovnává činnosti 
podniku s vnějšími organizacemi, aby zjistil nové nápady, metody, produkty či služby. 
Cílem tohoto přístupu je neustále zlepšovat svou vlastní výkonnost, proto je potřeba 
neustále srovnávat s ostatními a zjišťovat, jak ostatní dosahují svých úrovní výkonnosti.  
Tento typ benchmarkingu poskytuje příležitost pro učení se z osvědčených postupů  
a zkušeností od organizací, které jsou na špici (KOZAK, 2004). 
 
Externí benchmarking může mít podobu konkurenčního, kooperativního či 
kolaborativního benchmarkingu.  
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Konkurenční benchmarking 
Je považován za nejobtížnější formu benchmarkingu, protože konkurenti obvykle 
nemají zájem sdílet informace. U konkurenčního benchmarkingu se měří výkonnost, 
produkty a služby vůči jeho přímým a nepřímým konkurentům ze stejného odvětví 
nikoli vůči odvětví jako celku. Začíná jako reverzní inženýrství a až následně se 
rozšiřuje v benchmarking.  
 
Kooperativní a kolaborativní benchmarking 
Obě tyto podoby jsou častějšími způsoby benchmarkingu, protože informace nejsou 
získávány od přímých konkurentů. V kooperativním benchmarkingu jsou získávány 
informace od nejlepších podniků. Kolaborativní benchmarking je založen na sdílení 
informací mezi skupinami podniků. U kooperativního benchmarkingu je informační tok 
jednosměrný a u kolaborativního probíhá informační tok mnoha směry (BOXWELLL, 
1994 cit. podle KOCMANOVÁ et al., 2013). 
 
2.2.4 Fáze a etapy benchmarkingu  
Fáze a etapy benchmarkingu nejsou striktně dány. Každý podnik by si měl sám vybrat 
postup, který je pro něj nejvhodnější a řídit se jím. Nenadál, Vykydal a Halfarová 
(2011) ve své knize uvádí pětifázový model benchmarkingu, kde jako první zařadili  
i fázi iniciační.  
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Obr. 3:  Pětifázový model benchmarkingu (Nenadál, Vykydal a Halfarová, 2011, s. 47) 
Fáze  
iniciační 
•Definování potřeb organizace a důvodů vnitřních změn
•Iniciační výcvik k benchmarkingu  
•Stanovení a projednání politiky benchmarkingu
•Posouzení připravenosti organizacek benchmarkingu
•Volba vhodného návrhu modelu benchmarkingu 
•Tvorba dokumentovaného postupu benchmarkingu 
Fáze 
plánovací
• Výběr objektu benchmarkingu 
•Výběr a výcvik týmu pro benchmarking
•Zjišťování vlastní výkonnosti objektu benchmarkingu
•Výběr partnerů pro benchmarking
•Výběr vhodných metod a postupů sběru dat  od partnerů
• Uzavření smlouvy s partnerem o benchmarkingu
•Sběr dat o výkonnosti partnerů
Fáze 
analytická
•Vyhodnocení dat o výkonnosti partnera a analýza rozdílů ve výkonnosti s podporou vhodných statistických metod
•Analýza příčin existence rozdílů ve výkonnosti
•Návrh cílových hodnot vlastního zlepšování  s ohledem na časový faktor
Fáze 
integrační
•Projednání zjištění a výsledků benchmarkingu
•Zaznamenávání a šíření dobré praxe ve vlastní organizaci
•Definování cílů vlastního zlepšování
Fáze 
realizační
•Plánování projektu vlastního zlepšení
•Realizace projektu vlastního zlepšení s využitím vhodné metodologie
•Posouzení účinnosti a efektivnosti vlastního zlepšení 
•Rekalibrace benchmarkingu
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Fáze iniciační  
Za první krok benchmarkingu je možné označit iniciační fázi.. Hlavním cílem této fáze 
je vytvořit v organizaci znalostní, kulturní a zdrojové zázemí, aby byl zajištěn 
bezproblémový průběh benchmarkingu. Iniciační fáze by měla být plně v kompetenci 
vrcholového managementu.  
 
Jestliže společnost bude chtít zavést benchmarking, měla by se nejprve zaměřit na 
definování potřeb organizace a důvodů vnitřních změn. Rozhodne-li se vrcholové 
vedení pro změnu, vzniká tedy potřeba změny. Potřeba změny je vyvolána zjištěním, že 
společnost všem svým zákazníkům nedodává takovou hodnotu, jakou si představují  
a chtějí (neposkytuje výrobky a služby, které splňují jejich potřeby za přiměřenou 
cenu). Poznání potřeby změny obvykle nestačí pro iniciaci benchmarkingu, je třeba, aby 
si vrcholový management odpověděl i na některé další otázky týkající se reálné 
připravenosti, např.: 
 Jak velký bude rozsah změn, kterých je v organizaci třeba? 
 Má organizace dostatek finančních prostředků na realizaci změn? 
 Má organizace dostatek zkušených a kvalifikovaných lidí pro realizaci 
potřebných změn? 
 Bude možné potřebné změny realizovat bez narušení našeho výrobního procesu?  
 
Druhým krokem iniciační fáze je iniciační výcvik k benchmarkingu. Iniciačního 
výcviku se účastní vrcholoví manažeři a manažeři střední úrovně řízení, kteří se budou 
nějakým způsobem podílet na benchmarkingového projektu. Hlavním cílem je, aby 
všichni účastníci pochopili co je a co není benchmarking a aby získali základní znalosti 
potřebné k systematickému rozvoji benchmarkingu. Pro tento výcvik by měla 
společnost najmout externího lektora, který musí účastníky přesvědčit, že benchmarking 
je účinná metoda a z dlouhodobého hlediska přináší pozitivní výsledky. Rozsah výcviku 
není přesně stanoven, avšak nejlepší je jednodenní výcvik (tj. 8 hodin).  
 
Dalším krokem je stanovení politiky benchmarkingu a způsobu informovanosti o ní. 
Povinností vrcholového řízení by mělo být dostatečné informování svých podřízených 
pracovníků o provádění benchmarkingových aktivit a celkové informování  
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o strategických cílech společnosti. Ve světě nejsou známa žádná závazná pravidla  
a rámce, které by vymezovaly náplň strategických vyhlášení. Existují však doporučení  
o tom, co by měly zahrnovat, např.: význam a účel benchmarkingu pro organizaci, 
vazbu na jiná strategická vyhlášení vrcholového vedení, definování vnitřních a vnějších 
potřeb organizace, apod.  
 
Dále navazuje proces hodnocení připravenosti organizace k benchmarkingovému 
projektu. Tato fáze se snaží odhalit nejzávažnější nedostatky a příčiny selhávání při 
realizaci benchmarkingových projektů. Nejčastějšími nedostatky jsou špatně 
naplánované zdroje pro benchmarking, absence podpory benchmarkingu vrcholovým 
managementem, nedefinované vlastnictví procesů v organizaci, nedostatečné znalosti  
a dovednosti, konflikty mezilidských vztahů, apod. Většinou se jedná o subjektivní 
bariéry, které lze velmi rychle a levně odstranit. Jestliže tyto bariéry společnost 
neodstraní, pak v dalších fázích benchmarkingu můžou s velkou pravděpodobností 
nastat zbytečné potíže. V nejhorším případě může dojít k ohrožení celého 
benchmarkingového projektu.  
 
Předposlední procesem, který patří do iniciační fáze, je výběr, resp. návrh vhodného 
modelu benchmarkingu. Benchmarking je poměrně rozsáhlý, jasně strukturovaný 
soubor aktivit. Nelze ho však považovat za normovanou metodu, protože si ji každý 
podnik přizpůsobuje podle svých potřeb . Při výběru vhodného modelu si vrcholoví 
manažeři můžou vybrat ze dvou možností: 
 buď použijí ve své organizaci veřejně publikovaný model benchmarkingu, který 
může mít podobu pěti fází 
 nebo si tým odborníků zpracuje nový model benchmarkingu tak, aby vyhovoval 
podmínkám organizace.  
Tyto kroky by měly proběhnout ještě před zahájením procesu plánování 
benchmarkingu. 
 
Posledním krokem této fáze je tvorba dokumentovaného postupu benchmarkingu. 
Jedná se o určitou formalizaci postupu benchmarkingu, kdy alespoň základní pravidla  
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a postupy benchmarkingu shrneme do jednoho dokumentu. Tento dokument by měl mít 
podobu řídícího aktu – vnitřní organizační normy.  
 
Fáze plánovací 
Na iniciační fázi navazuje fáze plánovací, kterou lze jednoznačně označit za 
nejnáročnější fází celého projektu, protože zahrnuje nejvíce kroků.  
 
Nejdříve je nutné zvolit správný výběr objektu benchmarkingu. Objektem může být 
výrobek, služba, proces i celá organizace. Většinou si firma stanoví takový objekt, který 
vychází z jejich odhalených slabých stránek. Ke správnému rozhodnutí může pomoci 
sebehodnocení, interní a externí audity, analýzy opakujících se problémů a neshod ve 
společnosti či analýzy nákladů. Nejjednodušším způsobem identifikování objektu 
benchmarkingu je pomocí brainstormingu, kterého se zúčastní všichni členové 
vrcholového vedení.  
 
Jakmile vrcholové vedení vybere vhodný objekt benchmarkingu musí být jmenována  
a vybrána skupina lidí (zaměstnanců), kteří budou dohlížet a vyhodnocovat 
benchmarkingový projekt. Proto je výběr a výcvik týmu pro benchmarking důležitý, 
neboť nesprávný výběr a nedostatečný výcvik členů týmů může později vést k selhání 
celého benchmarkingového projektu. Vrcholové vedení může jmenovat panel poradců, 
facilitátora a tým benchmarkingu. Panel poradců navrhuje různá doporučení 
vrcholovému vedení a také benchmarkingovému týmu. Facilitátor je trenér, kouč nebo 
moderátor, který předává své vědomosti členům týmu a moderuje schůzky členů. 
Facilitátor by měla být osoba z externího prostředí podniku. Benchmarkingový tým se 
vytváří na základě velikosti podniku, objektu benchmarkingu či rozsahu slabých míst, 
apod.  Výcvik týmu spočívá v tom, že všechny zainteresované skupiny získávají 
základní informace o benchmarkingu, potřebné znalosti a dovednosti. Výcvik může být 
externí a interní, kdy externí výcvik je prováděn externí vzdělávací agenturou, mimo 
vlastní organizaci. Externí výcvik bývá brán pouze jako poslední možnost, protože vše 
co se zde účastníci naučí je pouze univerzální. Daleko lepší a důležitější je interní 
výcvik. Interní výcvik zahrnuje vzdělávací a výcvikové aktivity pro zaměstnance 
24 
 
daného podniku. Výhodou je, že účastníci výcviku pochází ze stejného prostředí  
a mohou se zaměřit na konkrétní problémové oblasti podniku. 
 
Další částí této fáze je zjišťování vlastní výkonnosti objektu benchmarkingu. Tuto 
část můžeme považovat za první aktivitu věnovanou výzkumu a zkoumání. Poctivě  
a řádně vypracovaná vnitřní analýza je základem pro srovnání s jinými objekty. 
Mnohdy se už při této analýze objeví naše slabé stránky. (NENADÁL, VYKYDAL, 
HALFAROVÁ, 2011) 
 
Dalším významným bodem plánovací fáze je výběr partnera pro benchmarking. To, 
že je tento krok až po výběru týmu a jeho výcviku je záměrné, protože jen tak je tým 
připraven k tomu, aby mohl stanovit přesné charakteristiky, které by měl partner 
splňovat. Cílem této části je najít alespoň jednu uznávanou externí organizaci či 
organizační jednotku vlastní organizace  s nejlepší praxí a dosahovanými výsledky  
a navázat s ní kontakt. Při navazování kontaktu s externí organizací je důležité, aby 
spolupráce byla dobrovolná a oslovená organizace měla zájem o mezipodnikové 
srovnání. Pro obě strany by měl být benchmarkingový projekt určitým přínosem  
a prospěchem.  
 
Máme-li stanoveného partnera pro benchmarking musíme zvolit výběr metod  
a postupů sběru dat od partnerů. Členové benchmarkingového týmu musí 
rozhodnout, jakým způsobem budou data od partnerů získávána a jak se s nimi bude 
nakládat. Je vhodné, aby tato etapa byla ukončena před podpisem smlouvy s partnerem, 
protože součástí smlouvy je také popis podmínek, za kterých bude projekt realizován, 
včetně konkrétních metod shromažďování dat. Faktory, podle kterých se rozhoduje při 
volbě metod a postupů, jsou např. objekt benchmarkingu, vzdálenost mezi partnery, 
kultura partnerské organizace, ochota spolupracovat, apod. U benchmarkingových 
projektů jsou obvykle doporučovány tyto čtyři metody sběru dat: 
 metoda dotazníků, 
 interwiev se zástupci partnera, 
 pozorování přímo na místě, 
 analýza záznamů. 
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Nastává téměř závěrečná část plánovací fáze, kdy dochází k uzavření smlouvy 
s partnerem o benchmarkingovém projektu. Po pečlivém výběru partnera pro 
srovnání je třeba tohoto partnera oficiálně oslovit. Vedoucí nebo ředitel si sjedná úvodní 
schůzku se zástupcem vybrané firmy. Na této schůzce si partneři mezi sebou dohodnou 
účel, poslání, důvod budoucího benchmarkingu, prospěch pro vybranou firmu, slabé  
i silné stránky firmy, které se benchmarking rozhodla provést. Následně by obě 
zúčastněné strany měly vyjádřit dobrovolný souhlas s projektem a sepsat smlouvu  
o benchmarkingovém projektu.  
 
Jsou-li všechny výše zmíněné body dohodnuty a smlouva podepsána nastává poslední 
fáze, a to sběr dat o výkonnosti partnerů. Sběr dat by měl probíhat na odborné úrovni, 
aby nedošlo k neefektivnímu dolování dat od partnera.  
 
Fáze analytická 
Analytická fáze se zabývá zpracováním dat a informací, které byly získány ze sběru dat.  
Zahrnuje pouze tři základní oblasti aktivit. První z nich je vyhodnocení dat  
o výkonnosti partnera a analýza rozdílů ve výkonnosti. Data získaná sběrem jsou 
nestrukturovaná, někdy i obtížně srozumitelná a obvykle nezapadají do logických 
souvislostí a vztahů. Proto se v analytické fázi benchmarkingu shromážděným datům 
dává řád, aby bylo možné dospět k definování rozdílů ve výkonnosti naší a našeho 
partnera. Ještě před tím než budou data vyhodnocována je potřeba kvalitativní kontrola 
dat. Vyhodnocování dat už může probíhat v prostředí vlastní organizace. Data by měla 
být utříděna do logických celků, aby bylo vždy možné je vztáhnout k jedné oblasti 
zkoumání v rámci benchmarkingu. Porovnávaná data mohou být prezentována buď 
tabulkou, grafem nebo jednoduchými statistickými metodami. Už zde by měly být vidět 
rozdíly mezi vlastní a partnerskou organizací.  
 
Dalším krokem je analýza příčin existence rozdílů ve výkonnosti, kdy jsou nejen 
rozdíly identifikovány, ale jsou také zjišťovány příčiny rozdílů. Tyto rozdíly mohou 
vznikat např. z uplatnění jiných metod a postupů, z odlišné úrovně odborné způsobilosti 
lidí, z jiné jakosti dodávaných vstupů pro sledovaný proces apod. Benchmarkingový 
tým musí tyto odlišnosti co nejpodrobněji popsat, aby je mohl dále vyhodnotit, zasadit 
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do určitých souvislostí a věrohodně je okomentovat. Samotné poznání příčin však 
nemusí být dostačující proto by součástí tohoto kroku měla být i analýza příčin 
existence těchto rozdílů. Vhodným přístupem k analýze příčin může být sestavení tzv. 
Ishikawova diagramu (diagram příčin a následku). Tímto nástrojem dospěje 
benchmarkingový tým k určení nejhlubších příčin rozdílů. Ať již benchmarkingový tým 
použije jakýkoliv nástroj analýzy rozdílů ve výkonnosti, musí si uvědomit, že výstup 
z této etapy, tedy poznaný a patřičně komentovaný rozdíl ve výkonnosti, je důležitým 
informačním vstupem pro určení budoucích cílových hodnot vlastní výkonnosti.  
 
Poslední částí této fáze je návrh cílových hodnot vlastního zlepšování s ohledem na 
časový faktor. Podstatou této etapy je, že benchmarkingový tým sestaví na základě 
předchozí analýzy návrh budoucí výkonnosti vlastní organizace, tedy nastaví jakousi 
„laťku“ vlastní výkonnosti, kterou se bude snažit v rámci zlepšování  přeskočit. Návrh 
by měl také obsahovat kroky, které by měla organizace udělat, aby dosáhla zlepšení. 
Tento návrh není považován za definitivní a kdykoliv se může změnit.  
 
Fáze integrační 
Čtvrtá fáze benchmarkingu se nazývá integrační. Benchmarkingový tým již navrhl, na 
základě různých analýz, cílové hodnoty vlastního zlepšování a ve čtvrté fázi ukončuje 
svoji činnost. Veškeré pravomoce předává vrcholovému managementu.  
 
Závěrečný výsledky z benchmarkingu, které jsou předány vrcholovému vedení, nemusí 
být dostatečným ukazatelem pro rozhodnutí učinit změny. Prvním krokem této fáze je 
tedy projednání zjištění a výsledků benchmarkingu.  Benchmarkingový tým by si 
měl být vědom závažnosti, jak budou zjištění z benchmarkingového projektu předána  
a projednána a hlavně s jakou přesvědčivostí budou prezentována. Je důležité, aby 
benchmarkingový tým přesvědčil vedení ke kladnému přijetí projektu. Nicméně 
benchmarkingový tým musí počítat s tím, že někteří lidé mohou být k projektu skeptičtí 
a neochotní cokoliv měnit. Tyto bariéry není lehké odstranit proto je nutná přesvědčivá 
a úplná prezentace výsledků benchmarkingového projektu. Za základní nástroj pro 
informování o výsledcích benchmarkingového projektu se považují zprávy  
o benchmarkingu. Jejich rozsah a náplň závisí na požadavcích dané firmy. Dále by mělo 
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následovat důsledné projednávání výsledků z projektu vrcholovým managementem 
v rámci porady (workshopu). Porady by se měli zúčastnit všichni členové vrcholového 
vedení a všichni musí být s konečným výsledkem ztotožněni. Výsledkem jednání je 
rozhodnutí o tom, zda realizovat všechny možnosti vlastního zlepšování navržené 
benchmarkingovým týmem. Všechny závěry z porady vrcholového vedení musí být 
zaznamenány v oficiálním záznamu (zápise). Tento zápis je oficiálním impulsem 
k následným projektům zlepšování.  
 
V následující fázi je potřeba zaznamenání a šíření informací o lepší praxi ve vlastní 
organizaci. Zde by měl vrcholový management zajistit informování všech skupin 
zaměstnanců o výsledcích benchmarkingového projektu. Sdílení lepší praxe je 
považováno za jednu z nejefektivnějších forem učení. Za nejúčinnější formu sdílení 
lepší praxe je osobní setkání nebo workshopy se zaměstnanci. Jestliže chce vrcholové 
vedení zavést lepší praxi do svého podniku, nesmí zaměstnancům nic podstatného 
zatajovat i když informace nejsou radostné. Pro efektivní zavádění inovativních postupů 
je důležitá motivace zaměstnanců tak, aby sdělení vůbec akceptovali. Pro lepší 
přesvědčení o tom, že v jiné organizaci to jde lépe než v domácí, může vrcholové 
vedení také přemýšlet o návštěvě zaměstnanců v partnerské organizaci, aby i oni 
poznali lepší praxi.  
 
Posledním krokem této fáze je určení cílů vlastního zlepšování a jejich projednání se 
zainteresovanými stranami. Vrcholové vedení organizace rozhodlo o prioritách 
zlepšování na základě zpracovaných dat o rozdílech ve výkonnosti partnerů a vlastní 
organizační jednotky  a nastává čas pro vypracování přesných plánů, kde bude jasně 
uvedeno, čeho a jakým způsobem má být dosaženo. Takovéto plány se nazývají akční 
plány vlastního zlepšování. Akční plány by měly obsahovat následující druhy 
informací: 
 konkrétně stanovené cíle vlastního zlepšování, 
 nároky na všechny druhy zdrojů, 
 harmonogram jednotlivých akcí, 
 složení týmu vlastního zlepšování včetně přidělených odpovědností  
a pravomocí.  
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Fáze realizační 
Posledním krokem je fáze realizační. Podstatou této fáze je uplatňování plánů pro 
vlastní zlepšování, kde jsou stanoveny cíle, nároky na zlepšování, harmonogram aktivit, 
složení týmu pro realizaci a zlepšování ve vlastní organizaci. Při realizaci této fáze je 
vhodné vycházet z některých zavedených a všeobecně známých metodik zlepšování. 
Nejznámějším modelem je tzv. Demingův cyklus PDCA, který se skládá ze čtyř fází, 
v nichž by mělo zlepšování nebo provádění změn probíhat.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Obr. 4:  Demingův cyklus (Nenadál, Vykydal a Halfarová, 2011, s. 192) 
 
1. P – Plan (Plánuj) – vypracování plánu aktivit zlepšování. 
2. D – Do (Dělej) – realizace plánovaných aktivit. 
3. C – Check (Zkontroluj) – monitorování a analýza dosažených výsledků (včetně         
                                             porovnání s plánovanými výsledky). 
4. A – Act (Reaguj) – reakce na dosažené výsledky a provedení úprav procesu. 
 
Obrázek č. 4 ukazuje jednotlivé kroky, které obsahuje realizační fáze. Prvním krokem 
tedy je plánování projektu vlastního zlepšování. Jedná se zejména o podrobné 
naplánování budoucích aktivit projektu vlastního zlepšování a všech dalších faktorů, 
které s těmito aktivitami úzce souvisejí. Vrcholové vedení by si mělo položit  
a odpovědět na otázky typu: kde se firma v současnosti nachází, kam se chce dostat  
a jakému datu toho chce dosáhnout a co vše musí udělat proto, aby se dostala tam, kde 
chce být. Kromě těchto otázek je nezbytné odhadnout dobu trvání jednotlivých činnosti 
a stanovit harmonogram projektu. Doba trvání jednotlivých činností může záviset na 
A P 
C D
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povaze a složitosti daných činností. Existují různé metody umožňující časové 
naplánování projektu např. síťový graf, který je vhodný pro stanovení optimálního 
harmonogramu. Další metodou může být Ganttův diagram, který umožňuje přehledné 
zobrazení sledu a doby trvání jednotlivých činností prostřednictvím úseček do 
kalendářní sítě. Dále je potřebné odhadnout náklady, naplánovat zdroje a identifikovat 
rizika. Právě identifikace rizik je důležitou součástí, neboť mohou ovlivnit průběh 
naplánovaného projektu a ohrozit výsledek. Rizika jsou identifikována na základě 
pravděpodobností výskytu a mírou jejich negativního vlivu na projekt.  
 
Následuje realizace projektu vlastního zlepšování. Tato fáze souvisí především 
s řídícími a kontrolními procesy, jejichž účelem je dodržování naplánovaných aktivit, 
sledování a vyhodnocování postupu projektu s cílem dosáhnout plánovaných cílů. 
Důležitým předpokladem úspěšné realizace projektu je přidělení odpovídajících 
pravomocí manažerům projektu tak, aby měli přístup k veškerým informacím  
a v případě jakýchkoliv problémů mohli usměrnit jeho vývoj tak, aby bylo dosaženo 
očekávaných výsledků. Vrcholový management může použít při realizaci projektu 
zlepšování vybrané metody a nástroje, například: Metodu FMEA, Diagram příčin  
a následků, Paretův diagram, Afinitní diagram a jiné.  
 
Třetím krokem je posuzování a hodnocení účinků realizace vlastního zlepšování a 
změn. Jde o posouzení, zda byly zvolené cíle naplněny a zda splnily veškerá očekávání. 
Vedení organizace si odpovídá na otázky typu, co všechno se změnilo k lepšímu, jak se 
zlepšení a změny projevily v očích zaměstnanců, zákazníků, dodavatelů či 
ekonomických výsledků. Po ukončení realizace benchmarkingového projektu bude 
všechny zainteresované zajímat, co tento projekt přinesl. Jedná se o tzv. hodnocení ex 
post.  
 
Závěrečnou fází je rekalibrace benchmarkingu. Jedná se nutnost opakování 
benchmarkingového projektu. Benchmarking by měl být pevně zakotven ve strategiích 
podniku. Organizace by nikdy neměla zůstat pouze u jedné realizace 
benchmarkingového projektu. Obrázek č. 5 ilustruje zařazení benchmarkingu mezi 
procesy strategického řízení (NENADÁL, VYKYDAL, HALFAROVÁ, 2011).  
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Obr. 5:  Zařazení benchmarkingu mezi procesy strategického řízení (Nenadál, Vykydal 
a Halfarová, 2011, s. 221) 
 
2.2.5 Etický kodex benchmarkingu  
Pro úspěšnou a efektivní realizaci benchmarkingových projektů je nutné, aby všichni 
zainteresovaní partneři dodržovali určitá pravidla, a aby tak svými postupy 
nepoškozovali zájmy jiných partnerů. Nástrojem uplatňování poctivých a spravedlivých 
přístupů k benchmarkingu se staly tzv. etické kodexy benchmarkingu. Tyto kodexy 
deklarují určitá pravidla chování a jednání všech, kteří se na porovnání a měření 
zúčastňují. Partneři benchmarkingových projektů musí tyto kodexy respektovat  
a k dodržování těchto pravidel se musí oficiálně zavázat podpisem.  
 
Prohlášení poslání, vize, hodnot a 
strategických rámců 
Vypracování rozvojové strategie organizace 
Benchmarking 
Transformace a rozšíření strategie do 
dílčích politik a cílů 
Tvorba strategických plánů organizace 
Realizace strategických plánů 
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Jako první zpracovalo etický kodex Americké centrum pro produktivitu a jakost 
(APQC). Všechny další kodexy se tímto dokumentem nechaly inspirovat (Nenadál, 
Vykydal a Halfarová, 2011). 
 
Americké centrum pro produktivitu a jakost (APQC) uvádí na svých internetových 
stránkách těchto osm základních principů:  
 
1. Legálnost 
 V případě jakéhokoliv pochybného jednání, konzultujte danou záležitost 
s osobou určenou v dané společnosti.  
 Vyhněte se diskusím a krokům, které by mohly vést k omezení obchodu,  
struktuře zákazníků, k zamrznutí cen, k nerovnému vyjednávání obchodních 
dohod, k nabízení nezákonného obohacení či korupci. Nevyjednávejte o cenách 
s konkurencí.  
 Vyhněte se informacím obsahující citlivá obchodní data, mohly by být 
považovány za nekalé. Zejména nesmíte takovéto obchodní citlivé informace 
jakkoliv vyzrazovat a jste vázáni povinností zachovávat mlčenlivost. Tyto 
informace také nesmíte jakkoliv zveřejňovat.  
 Nerozšiřujte nová zjištění ve vaší benchmarkingové studii vůči další společnosti, 
aniž byste byli předem ujištěni, že všechna data byla předem modifikována jako 
anonymní a zkreslena za účelem nevyzrazení důvěrných informací.  
 
2. Výměna informací 
 Buďte ochotni poskytnout vašemu benchmarkingovému partnerovi stejný druh a 
množství informací, které budete i vy požadovat od něj.        
 Konzultujte všechny neshody ihned jakmile nastanou, abyste si vyjasnili 
očekávání a vyhnuli se tak nedorozuměním. Zároveň, vybudujte společný zájem 
k výměně informací.  
 Předkládejte poctivé a úplné informace.  
 Poskytujte informace včas, podle benchmarkingového plánu. 
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3. Důvěryhodnost  
 Považujte benchmarkingovou výměnu za důvěrnou zúčastněným jednotlivcům 
a společnostem. Informace nesmí být sděleny mimo partnerské organizace bez 
předchozího povolení benchmarkingového partnera, který sdílí informace.     
 Účast společnosti je důvěrná a neměla by být sdělena třetí straně bez 
předchozího souhlasu společnosti. 
 
4. Užití 
 Používejte informace získané prostřednictvím benchmarkingu pouze pro účely, 
které uvádí benchmarkingový partner.          
 Použití nebo sdělení jména benchmarkingového partnera se získanými daty  
a postupy pozorování vyžaduje předchozí povolení benchmarkingového 
partnera.  
 Kontaktní seznamy nebo jiné kontaktní informace poskytované v jakékoliv 
formě nesmí být použity k jiným účelům než k benchmarkingu.          
 
5. Kontakt 
 Respektujte firemní kulturu partnerských společností a pracujte v rámci 
vzájemně dohodnutých postupů. 
 Používejte benchmarkingové kontakty navrhované partnerskou společností, 
pokud jsou její postupy považované za nejlepší. 
 Pro komunikaci, ke které může mít přístup třetí strana (či oslovení třetích stran), 
je potřeba získat vzájemný souhlas vašeho benchmarkingového kontaktu.  
 Nežli použijete jméno jakékoliv osoby v benchmarkingovém vztahu, je nutné 
získat k tomu její svolení. 
 Vyhněte se užití kontaktního jména v otevřeném fóru, jestliže od něj nemáte 
svolení. 
 
6. Příprava 
 Dejte najevo odhodlání a přesvědčení k benchmarkingu tím, že budete dobře 
připraveni, než oslovíte první benchmarkingový kontakt.  
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 Přesvědčte se, že jste vždy dobře připraveni na každou výměnu informací 
s vaším benchmarkingovým partnerem.                  
 Pomozte svým benchmarkingovým partnerům se připravit tím, že jim před 
návštěvou dáte dotazník a program jednání.  
 
7. Dokončení 
 V každé záležitosti jednejte s vaším benchmarkingovým partnerem včas.  
 Zakončete benchmarkingové usilí ke spokojenosti všech benchmarkingových 
partnerů podle vzájemného ujednání.  
 
8. Porozumění a jednání 
  Snažte se pochopit, jak by si váš benchmarkingový partner přál, aby se k němu 
přistupovalo.  
 Jednejte se svým benchmarkingovým partnerem takovým způsobem, jakým by 
chtěl, aby s ním bylo jednáno.         
 Snažte se pochopit, jak byste měli nakládat s informacemi, které vám poskytl 
váš benchmarkingový partner a zacházejte s nimi tak (APQC, © 1994 - 2014). 
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3. ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
V praktické části práce bude představena společnost ADH Group, s. r. o. (dále jen ADH 
Group), ve které bude později realizován projekt benchmarkingu s cílem zvýšení 
podnikové výkonnosti společnosti. Aby bylo možné provést srovnání s konkurencí je 
nutné nejprve zanalyzovat současnou situaci firmy pomocí strategické analýzy. Na 
základě pětifázového modelu benchmarkingu, který je popsán v teoretické práci, bude 
provedeno srovnání vybrané společnosti s lepší konkurenční společností.  
 
3.1.  Profil společnosti ADH Group, s. r. o.  
3.1.1 Základní údaje 
Název:    ADH Group, s. r. o.  
Sídlo:     Oborník 2139/31f, 789 01 Zábřeh na Moravě 
Právní forma:   Společnost s ručením omezeným 
Datum vzniku:   16. září 1996 
Základní kapitál:   100 000 Kč 
Rozhodující předmět podnikání: silniční motorová doprava nákladní 
Ostatní předměty činnosti:  pronájem a půjčování movitých věcí 
     zasílatelství – vnitrostátní - mezinárodní 
Průměrný počet zaměstnanců: 57  ( k 1. 1. 2015) 
 
3.1.2 Předmět činnosti a poskytované služby 
Stěžejní činností společnosti ADH Group je mezinárodní kamionová přeprava a činnosti 
s ní spojené. Pro svou podnikatelskou činnost využívá společnost vlastní vozový park, 
který zahrnuje 51 automobilových souprav. V současnosti společnost realizuje přepravy 
především do východní Evropy tzn. Ruská federace, Bělorusko, Moldávie, Ukrajina, 
Polsko, Maďarsko, Rumunsko, Bulharsko. V menší míře realizuje přepravy do SRN, 
Rakouska a Švýcarska. V minulosti přepravovala náklady po celé západní Evropě.  
 
Nejčastějším nákladem pro vývoz je cigaretový papír, který vyrábí OP Papírna 
v Olšanech, elektromotory společnosti Siemens, Mohelnice a automobilové světlomety 
společnosti Hella Autotechnik Mohelnice. Společnost také realizuje importní přepravy 
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do ČR – karbid, pneu, průmyslové kvasnice, saze, hutní materiál, průmyslové zboží, 
dřevo a bílá technika.  
 
V rámci předmětu podnikání společnost také provádí zasílatelství, jak vnitrostátní, tak 
mezinárodní. Má-li společnost nedostatečné kapacity na realizaci sjednaných přeprav, 
jsou tyto přepravy dále nabízeny k uskutečnění jiným organizacím prostřednictvím 
mezinárodní databanky RaalTrans. Mezi ostatní předměty činnosti dále patří pronájem  
a půjčování movitých věci.  
 
Do vlastnictví společnosti patří opravárenské středisko, jímž zabezpečuje údržbu  
a opravu vlastních vozů a vnitropodniková čerpací stanice. Dále vlastní skladovací halu 
o velikosti 300 m2. 
 
Společnost nemá přesně stanovenou strategii. Pouze uvádí, že jejím cílem je dosahování 
kladného výsledku hospodaření a udržení se na trhu (JANHUBOVÁ, 2015). 
 
 
Graf 1: Podíl jednotlivých služeb na tržbách společnosti ADH Group, s. r. o. (vlastní 
zpracování) 
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3.1.3 Historie společnosti 
Společnost ADH Group vznikla zápisem v obchodním rejstříku vedeným Krajským 
soudem v Ostravě, oddíl C, vložka 14929, dne 16. 9. 1996. V roce 1996 byla společnost 
založena dvěma společníky. Předmětem její činnosti byla koupě zboží za účelem 
dalšího prodeje a prodej, silniční motorová doprava nákladní a vnitrostátní zasílatelství.  
 
V roce 2003 dochází ke změně vlastnické struktury ve společnosti. Obchodní podíl 
přechází na jediného společníka. V tomto období se podnik zabývá především 
vnitrostátním a mezinárodním zasílatelstvím a velkoobchodem.  
 
V roce 2005 došlo ke sloučení společnosti ADH Group a fyzické osoby Marcel 
Hubáček, čímž se výrazně změnila struktura aktiv a pasiv. Jejím hlavním předmětem 
podnikání se stala silniční motorová doprava nákladní a vedlejšími činnostmi jsou 
pronájem a půjčování movitých věcí a zasílatelství – vnitrostátní – mezinárodní  
(JUSTICE, © 2012 – 2014). 
 
3.1.4 Organizační struktura 
Zázemí společnosti je v Zábřeze na Moravě. Tento podnik je veden čistě českým 
managementem, a to jednatelem společnosti.  
 
 
Obr. 6: Organizační struktura společnosti ADH Group, s. r. o. (upraveno podle výroční 
zprávy, 2013) 
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3.1.5 Charakteristika odvětví 
Společnost ADH Group se řadí do odvětví dopravy a skladování. V klasifikaci  
CZ-NACE spadá pod číslo 49.41 - Silniční nákladní doprava. (NACE, © 2015) 
 
V poslední době je možné silniční dopravu pokládat za nejrychleji se rozvíjející typ 
přepravy. Silniční doprava úspěšně konkuruje dopravě železniční, a to zejména díky své 
rychlosti, vysoké mobilitě a dostupnosti. Je také významnou položkou národního 
hospodářství a přispívá k efektivnímu fungování celé ekonomiky. Od roku 2004, kdy se 
ČR stala součástí EU, je silniční doprava důležitým prvkem evropské integrace.  
 
Mezi negativa, které vývoj silniční přepravy ovlivňují lze uvést životní prostředí, 
vysoká nehodovost a velmi silné konkurenční prostředí mezi dopravci.  
 
Základním dokumentem, který upravuje mezinárodní silniční přepravu, je Dohoda  
o přepravní smlouvě v mezinárodní silniční přepravě (CMR). Přeprava mezi členskými 
zeměmi dohody CMR může být: 
 kusová, při které jsou jednotlivé zásilky kompletovány podle jejich objemu, 
množství, charakteru tak, aby byla ekonomicky  a logisticky účelná, 
 celokamionová, která má podobu časového nebo cestovního charakteru a její 
ceny jsou smluvní. (KOLEŇÁK, 2015) 
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Graf 2: Vývoj jednotlivých druhů nákladní dopravy v ČR (Vítej na Zemi, © 2013) 
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3.2. Analýza současného stavu společnosti ADH Group, s. r. o.  
V této kapitole bude provedena analýza současného stavu společnosti ADH Group. Pro 
zanalyzování stávající situace firmy bude použita analýza vnějšího okolí PESTE a pro 
vnitřní/oborové okolí Porterův model pěti hybných sil. Na základě těchto analýz bude 
sestavena SWOT analýza.  
 
3.2.1 Analýza PESTE 
Tato analýza slouží k hodnocení vnějšího okolí podniku. Lze ji rozdělit na základě dvou 
pohledů, a to v rámci Olomouckého kraje a v rámci celé ČR. 
 
Politické a legislativní faktory (P) 
O politické situaci v České republice lze říci, že se v posledních letech není ideální. 
Nestabilní vláda a neustále měnící se zákony jsou toho důkazem. Odvětví mezinárodní 
silniční dopravy však ovlivňuje i politická situace zemí, do kterých ČR vyváží své 
zboží. Například uskutečňuje-li společnost ADH Group přepravy do Ruské federace, 
podstatně se jí dotkly sankce Evropské unie proti Rusku a následné protiopatření (zákaz 
dovozu vybrané potravinářské a zemědělské produkce z EU) ze strany Ruska.  
 
Společnost ADH Group stejně jako ostatní podniky v České republice podléhá 
zákonům, vyhláškám, nařízením vlády a jiným právním normám, kterými se musí řídit a 
respektovat je. Mezi tyto obecné právní předpisy patří např. Obchodní zákoník, Daň 
z příjmu právnických osob, Zákon o DPH, Zákon o dani silniční, Zákon o účetnictví, 
Zákoník práce, Zákon o SP a ZP, Zákon silniční dopravě. V případě je-li řidič mimo 
území ČR, musí dodržovat legislativu dané země.  
 
Ekonomické prostředí (E) 
Ekonomika České republiky se ve druhém čtvrtletí roku 2013 vymanila z recese  
a v průběhu roku 2014 dále ožívala, a to z důvodu rychlejšího růstu HDP než se 
předpokládalo. Analýza ekonomického prostředí jako takového zahrnuje ekonomické 
faktory, které jsou pro společnost ADH Group stěžejní. Mezi tyto faktory patří 
například vývoj a predikce HDP, ceny PHM, kurzy měn, průměrná mzda, 
nezaměstnanost, daně, cla a mýtné.  
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Na základě predikce hrubého domácího produktu České národní banky lze vidět, že se 
v roce 2015 i 2016 předpokládá růst HDP, a to z 2,6% na 3,0% (viz graf č. 3) (ČNB,    
© 2003 – 2015) 
 
 
Graf 3:  Predikce HDP v letech 2015 – 2016 (ČNB, © 2003 – 2015)  
 
Tento vývoj HDP je pro celkovou ekonomiku příznivý, protože si výrobní podniky 
mohou dovolit zvyšovat produkci, a tak bude potřeba dopravních společností, které 
zprostředkovávají vývoz zboží.  
 
Ceny PHM zaujímají nevětší podíl na provozních nákladech u společností provozující 
silniční dopravu, proto je zapotřebí se na tuto položku soustředit. Ceny nafty se mění 
každý den. Jsou závislé na měnovém kurzu Eura a politické situaci celého světa. Graf  
č. 4 ukazuje vývoj ceny nafty v letech 2010 – 2015. Cena od roku 2010 prudce stoupá, 
během roku 2013 a 2014 se téměř stabilizovala. Na konci roku 2014 však cena nafty 
prudce poklesla z důvodu strmého růstu produkce ropy v USA. 
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Graf 4: Vývoj ceny nafty v letech 2010 – 2015 (CCS, ©2015)  
 
Tyto ceny nafty jsou však pro běžného spotřebitele. Společnost ADH Group má tu 
výhodu, že vlastní vnitropodnikovou tankovací stanici díky, které má náklady na PHM  
nižší o marži veřejných čerpacích stanic.  
 
Vývoj měnových kurzů je dalším faktorem, který ovlivňuje výši tržeb společnosti. 
Protože společnost ADH Group přepravuje zboží především do Ruské federace, byl 
vybrán vývoj směnného kurzu eura vůči české koruně. Graf č. 5 znázorňuje vývoj 
měnového kurzu EUR/CZK za posledních pět let. Měnový kurz má kolísavý charakter  
a od roku 2013 je zaznamenán spíše rostoucí trend. Ke konci roku 2013 ČNB  
intervenovala na devizovém trhu na oslabení kurzu koruny tak, aby udržovala kurz 
koruny vůči euro kolem hladiny 27 CZK/EUR. Tuto intervenci provedla z důvodu 
zvýšení exportu do zahraničních zemí k neprospěchu dovážené produkce ze zahraničí 
do tuzemska. (ČNB, ©2003 – 2015) 
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Graf 5: Vývoj měnového kurzu EUR/CZK v letech 2010 – 2015 (Kurzy, ©2000 – 2015) 
 
Průměrná hrubá mzda v České republice byla na konci roku 2014 dle údajů ČSÚ  
27 200 Kč, v Olomouckém kraji ke stejnému datu činila Kč. 22 856. Celková 
nezaměstnanost v České republice je k  9. 4. 2015 7,2%. Nezaměstnanost 
v Olomouckém kraji činila  k 28. 2. 2015 9,01%. (ČSÚ,© 2014) Průměrná měsíční 
hrubá mzda na jednoho zaměstnance se ve společnosti ADH Group se pohybuje kolem 
15 500 Kč.  
 
Co se týče profese řidičů kamionů v ČR pociťují dopravní firmy již delší dobu jejich 
nedostatek. Toto povolání je také považováno za velmi rizikové z důvodu nejvíce 
smrtelných úrazů. (Státní úřad inspekce práce, © 2014)  
 
Sociální prostředí (S) 
Společnost ADH Group poskytuje služby, a proto je pro ni důležitá ze sociálního 
hlediska dostupnost pracovní síly. Pracovní síla je ovlivňována především věkovou 
strukturou obyvatelstva, jejich mobilita, schopnosti a dovednosti potenciálních 
zaměstnanců.  
 
V Olomouckém kraji, kde společnost sídlí, žilo k 31. 12. 2014 635 711 obyvatel.   
V grafu č. 6 je znázorněn vývoj počtu obyvatel, který ukazuje, že počet obyvatel v kraji 
43 
 
klesá. Je to způsobeno především  migrací obyvatelstva do větších měst za vyššími 
výdělky. (ČSÚ,© 2014)  
 
 
Graf 6: Vývoj počtu obyvatel Olomouckého kraje v letech 2009 – 2014 (ČSÚ, 2014, 
vlastní zpracování) 
 
 
Technologické prostředí (T) 
V současném globalizovaném světě se pro podniky staly moderní technologie 
významným prvkem, který ovlivňuje jejich konkurenceschopnost a prosperitu. 
Společnost ADH Group neustále investuje do obnovy vozového parku, a to nejen do 
nákladních tahačů, ale i návěsů, které zajišťují ochranu přepravovaného zboží před 
nepříznivými vlivy.  
  
Ekologické faktory (E) 
V dnešní době jsou ekologické faktory stále více uplatňovány. Obor silniční dopravy je 
považován za největšího znečišťovatele a poškozovatele životního prostředí. S růstem 
přepravních objemů a výkonů v dopravě vzrůstá i spotřeba zdrojů – ropa, zemní plyn či 
alternativní paliva, jejímiž negativní dopady jsou např. zvýšené emise, hluk, vysoká 
nehodovost atd. Dalším faktorem silniční dopravy, který má dopad na životní prostředí, 
je růst dopravních ploch a znečišťování nejen ovzduší, ale i vody a půdy. V zemích EU 
je vydávána emisní norma stanovující limitní hodnoty výfukových exhalací. Společnost 
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ADH Group si tyto skutečnosti plně uvědomuje a dbá na obnovu svého vozového 
parku. Vlastní 51 vozů, které splňují emisní normu EURO 4, 5 a nově i EURO 6. 
 
3.2.2 Porterův model pěti hybných sil 
Porterův model faktorů konkurenčního prostředí v odvětví určuje konkurenční tlaky  
a rivalitu na trhu. Rivalita trhu závisí na vzájemném působení základních sil 
(konkurence, dodavatelé, zákazníci a substituty). Výsledkem jejich společného působení 
je ziskový potenciál odvětví.  
 
Hrozba vstupu nových konkurentů 
Hrozba vstupu nových konkurentů je relativně nízká z důvodu nasycenosti současného 
trhu. Prostor pro potencionální konkurenty tak není příliš velký. Navíc je nákladní 
doprava závislá na vývoji ostatních odvětví průmyslu, jenž poptávají dopravní služby. 
Důležité je získat důvěru a dlouhodobě spolupracovat s významnými odběrateli, což se 
společnosti ADH Group daří. Nicméně určitá hrozba vzniku konkurentů přesto existuje. 
Jedná se zejména o menší společnosti, které se soustředí pouze na dílčí činnosti např. 
spedice, druh dopravy, apod. 
 
Rivalita mezi stávající konkurencí  
Silniční doprava je stále více využívanou a na tuzemském trhu působí mnoho 
konkurenčních firem, které navzájem bojují o své zákazníky. Mezi tyto společnosti patří 
například ČSAD Logistik Ostrava, a. s., NordSüd Czech, s. r. o., Geis CZ, s. r. o., 
Šmídl, s. r. o., RKL Opava, spol. s r. o. a mnoho dalších. Nicméně vstupem ČR do EU 
je potřeba vnímat konkurenci v celoevropském formátu.  
 
Aby společnost ADH Group udržela svoji konkurenceschopnost, zaručuje svým 
zákazníkům zejména spolehlivost, flexibilitu, dodržování smluvních podmínek, 
odpovědný přístup vedení firmy a všech jejich zaměstnanců k uspokojení potřeb 
zákazníka, tzn. dodržuje termíny nakládek a vykládek, dbá na čistotu a technický stav 
vozidel a v neposlední řadě i slušné chování řidičů. Konkurenceschopnost se také 
projevuje v ceně za vykonané služby. Cenu služeb určují objednavatelé přeprav. 
Společnost ADH Group stanovuje ceny na základě vnitropodnikové kalkulace 
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skutečných nákladů včetně obchodní marže. S takto stanovenými cenami se firma 
přihlašuje do výběrových řízení. Její výhodou je, že exportní přepravy realizuje přímo 
od výrobního podniku, čímž je schopna dosáhnout maximální výše ceny za přepravu. 
Dále svými nízkými režijními náklady dokáže konkurovat větším společnostem. 
Společnost také důsledně kontroluje náklady a svá auta maximálně vytěžuje.  
 
Smluvní síla dodavatelů 
Mezi největší dodavatele patří společnosti poskytující služby v oblasti obsluhy nákladní 
dopravy. Vzhledem k orientaci poskytovaných služeb do východní Evropy je stěžejním 
dodavatelem společnost ARIS POLSKA Sp. Z o. o., která vlastní rozsáhlou síť 
čerpacích stanic v Ruské federaci, dále má síť smluvních čerpacích stanic v Bělorusku, 
Litvě a na Ukrajině. Nabízí jednotnou kartu ARIS, která umožňuje bezhotovostní 
platební styk. Řidiči, tak s sebou nemusí mít vysokou finanční hotovost. Dále tato 
společnost také nabízí služby při placení silnic, hlídané parkoviště a jiné průvodní 
služby, které na cestách řidiči potřebují. Dalšími takto fungující společnost je CCS 
Česká společnost pro platební karty s. r. o. a AS24 spol. s r. o. Aby mohla společnost 
vykonávat svou činnost poptává tahače u společnosti Truck Trade spol. s r. o. a návěsy 
u společnosti Panav, a. s. a PTN Vestra, s. r. o. Náhradní díly poptává u společnosti 
FAST Integracion, s. r. o. a pneuhospodářství zajišťuje externí firma přímo v areálu 
provozovny společnosti ADH Group. Pro vnitropodnikovou čerpací stanici nakupuje 
naftu od společnosti Pegas Oil, s. r. o.  a Vena Trade, s. r. o. Mezi významné dodavatele 
můžeme zařadit také pojišťovny, zejména Česká pojišťovna, a. s.  
 
Společnost ADH Group upřednostňuje především české dodavatele, jejichž smluvní síla 
není moc vysoká, protože na trhu existuje velká konkurence.  
 
Smluvní síla odběratelů  
Hlavními odběrateli společnosti ADH Group jsou tuzemské výrobní podniky. 
Nejvýznamnějším zákazníkem je OP Papírna, s. r. o. se sídlem v Olšanech, které patří 
47,5% z celkového objemu realizovaných přeprav. Dalším významným odběratelem je 
společnost GEIS CZ, s. r. o., pobočka v Mohelnici, Reden, a. s., Česká spedice 
automobilových, SOMI-TRANS, s. r. o. a mnoho dalších. Tyto zákazníky považuje 
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společnost ADH Group za spolehlivé díky dlouhodobé spolupráci, při které byly vždy 
spokojeny v obchodním styku všechny zúčastněné strany. 
 
Tabulka č. 1 zobrazuje časovou řadu tržeb v letech 2011 – 2013. Na první pohled je 
jasné, že největší položkou jsou tržby z prodeje vlastních výrobků a služeb. Tato 
položka má však klesající charakter. Tento fakt je způsoben silnou vyjednávací silou 
odběratelů, neboť jsou to právě oni, kdo neustále snižuje ceny za přepravu a společnost 
se tak musí do jisté míry přizpůsobovat. Společnost ADH Group dbá na to, aby 
kalkulace přeprav byly řádně propočítány a přeprava tak nebyl ztrátová.  
 
Tab. 1: Tržby společnosti ADH Group, s. r. o. v tis. Kč (upraveno podle výročních 
zpráv 2011 - 2013) 
 
2011 2012 2013 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 110 820 107 699 98 661 
Tržby za prodej zboží 1 102 1 106 775 
Tržby celkem 111 922 108 805 99 436 
  
 
Hrozba vzniku substitutů 
Nákladní doprava je v České republice nejpoužívanější typ přepravy, a proto zde není 
hrozba vzniku substitutů nikterak vysoká. Za substituty mezinárodní přepravy můžeme 
považovat pouze dopravu leteckou, vlakovou, lodní nebo kombinaci těchto přeprav. 
Druhou nejpoužívanější dopravou pro přepravu zboží je doprava vlaková, nicméně tato 
přeprava je většinou využívána pro jiné druhy nákladů, a to především pro 
několikanásobně větší objemy. Význam letecké a lodní dopravy je v ČR zcela 
minimální. Celkově lze říci, že nákladní kamionová doprava se stala nejrozšířenější  
a díky sjednocování Evropy a budování nových dopravních infrastruktur se zrychluje  
a stává se velmi těžko nahraditelnou.  
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3.2.3 SWOT analýza 
Matice SWOT zahrnuje soupis silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb 
společnosti ADH Group. 
 
Tab. 2:  SWOT analýza společnosti ADH Group, s. r. o. (vlastní zpracování) 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
 Letité zkušenosti v oboru podnikání 
 Poloha a zázemí společnosti  
 Vnitropodniková čerpací stanice 
 Opravárenské středisko 
 Dobré výsledky hospodaření 
 Flexibilita 
 Dodržování smluvních podmínek 
 Dlouhodobé vztahy s odběrateli 
 Nákup přepravy přímo od odběratele 
 Strategie společnosti 
 Průzkum trhu, marketing 
 Fluktuace řidičů 
 Slabá motivace zaměstnanců 
 Hodnocení vlastní výkonnosti  
 Informační systém 
 Portfolio poskytovaných služeb 
 Struktura vozového parku 
 
PŘÍLEŽITOSTI HROZBY 
 Uzavřít partnerství s 
větší společností 
 Hledání nových odběratelů 
 Nákup informačního systému 
 Rozšíření nabízených služeb 
 Rozšíření skladovacích prostor 
 Obnova a rozšíření vozového parku 
 Rozšíření přepravních systémů 
 Otevření nové pobočky  
 Získání certifikátů ISO 
 Vstup na nové trhy 
 
 Rostoucí ceny PHM 
 Volatilita měnového kurzu 
 Vysoká vyjednávací síla odběratelů 
 Změny v legislativě 
 Ukončení spolupráce s významným 
odběratelem 
 Druhotná platební neschopnost 
 Růst silničních poplatků 
 Politická situace jednotlivých zemí 
 Přísnější ekologické normy 
 Tlak konkurence  
 Sezónní výkyvy 
 Autonehody 
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Silné stránky 
Silné stránky společnosti ADH Group jsou postaveny na základě dlouholetých 
zkušeností v oboru silniční nákladní dopravy. Společnost v tomto oboru působí již 19 
let. Sídlí v Zábřeze na Moravě, čímž je nablízku svým dlouholetým zákazníkům, ale 
jsou zde i možnosti k získání nových zákazníků. Zázemí společnosti je v průmyslové 
zóně, kde vlastní velké parkovací prostory, vnitropodnikovou čerpací stanici, 
opravárenské středisko, menší sklad a kancelářské prostory. Vztahy se zákazníky jsou 
spíše dlouhodobé, založené na flexibilitě, dodržování smluvních podmínek a přátelském 
jednání. Zákazníky jsou nejčastěji výrobní podniky. Z ekonomického hlediska je 
společnost stabilní, dlouhodobě vykazuje kladné výsledky hospodaření.  
 
Slabé stránky  
Slabou stránkou společnosti je doposud nedefinovaná strategie společnosti, která je 
v dnešním konkurenčním prostředí velmi důležitá. Dále průzkum trhu, kdy společnost 
nezjišťuje přání a potřeby zákazníka či kroky konkurence. Zaměstnanci společnosti jsou 
málo motivováni a často společnost opouštějí, což dokazuje i míra fluktuace 
zaměstnanců. Společnost sleduje svoji výkonnost pouze na základě tržeb či výsledku 
hospodaření, žádný jiný způsob ve společnosti není používán. Společnost nemá zaveden 
žádný informační systém. Svým zákazníkům poskytuje pouze základní služby v oblasti 
přepravy. Vozový park je tvořen výhradně nákladními soupravami.  
 
Příležitosti 
Už při SWOT analýze se u společnosti ADH Group objevují příležitosti, kterými by 
společnost mohla zvýšit svou výkonnost. Například by mohla uzavřít partnerství s větší 
společností, která by ji přednostně prodávala přepravy v rámci spedice. Dále by 
společnost mohla rozšířit portfolio svých služeb, obnovit a rozšířit vozový park, rozšířit 
skladovací prostory a hlavně vyhledávat nové zákazníky či vstoupit na nové trhy.  
 
Hrozby 
Hrozby jsou nežádoucí v každé společnosti. V odvětví silniční dopravy jsou 
nejčastějšími hrozbami růst ceny PHM, volatilita měnového kurzu, změny v legislativě, 
politická situace ČR a zemí, do kterých je realizována přeprava. Tyto hrozby však 
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společnost ovlivnit nemůže. Ovlivnitelnou hrozbou je například ztráta významného 
zákazníka nebo druhotná platební neschopnost, čímž by se společnost mohla dostat do 
finančních potíží.   
 
 
3.3. Projekt benchmarkingu společnosti ADH Group, s. r. o.  
Cílem této kapitoly je porovnat společnost ADH Group s vybraným benchmarkingovým 
partnerem. Při aplikaci benchmarkingu bude postupováno podle jednotlivých etap  
a kroků, které jsou popsány v teoretické části práce. Je nutné poznamenat, že společnost 
ADH Group nikdy předtím benchmarking neprováděla. 
 
3.3.1 Definování potřeb organizace a důvody vnitřních změn 
Jak již bylo v teoretické části popsáno, organizace by si měla odpovědět na jednu 
základní otázku: „Chceme vůbec změny?“ Tato otázka tedy byla položena jednateli 
společnosti ADH Group, který odpověděl takto: „Změny jsou nevyhnutelné. Růst 
společnosti delší dobu stagnuje, tržby jsou rok od roku nižší. Je nutné společnost znovu 
nastartovat a provést určitou reorganizaci. S tím souvisí i nutné investice, bez kterých se 
změny neobejdou. Jsem si vědom nedostatků v naší firmě, a i když vím, že pozitivní 
výsledky se dostaví později, jsem ochoten vynaložit veškeré úsilí, aby moje společnost 
zůstala na trhu konkurenceschopná.“ (Hubáček, 2015).  
 
Jednatel společnosti si tedy uvědomuje potřeby změn. Nicméně je žádoucí, aby si 
odpověděl i na některé další otázky týkající se reálné míry připravenosti. Například: 
 Má-li společnost dostatek finančních prostředků? 
 Jaký skutečný rozsah změn bude potřeba? 
 Má-li společnost dostatek lidí pro realizaci všech změn? 
 Bude možné potřeby změn realizovat bez narušení stěžejních aktivit 
společnosti? 
 Budou změny ve společnosti vůbec prospěšné? 
 
Z rozhovoru s jednatelem společnosti vyplynulo, že společnost je připravena na veškeré 
změny, které povedou k celkovému zlepšení společnosti i na rizika s tím spojená.  
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3.3.2 Výběr objektu benchmarkingu 
Než bude společnost ADH Group srovnána s konkurencí je nutné nejprve rozhodnout, 
kterou oblast je potřebné podrobit benchmarkingu, tedy identifikovat objekt 
benchmarkingu. Objekt benchmarkingu vychází ze slabých stránek společnosti ADH 
Group, které vyplývají z provedených analýz z předcházející kapitoly. Objektem 
prvního benchmarkingového projektu by tedy měl být proces neustálého zlepšování, 
zaměřený zejména na oblasti, ve kterých společnost spatřuje své slabé stránky. Jelikož 
jsou porovnávány procesy společnosti ADH Group bude použit procesně orientovaný 
benchmarking.  
 
Při realizaci benchmarkingového projektu je také vhodné zanalyzovat možná rizika  
a přínosy projektu. Hlavní riziko tohoto projektu lze vidět v minimální zkušenosti 
vrcholového managementu s vedením podobných projektů. Proto bude využito služeb 
externího poradce. Za zásadní přínos prvního benchmarkingového projektu lze 
považovat skutečnost, že téměř s určitostí pomůže společnosti ADH Group poučit se 
z lepší praxe.  
 
 
3.3.3 Výběr a výcvik týmu 
Benchmarkingový tým ve společnosti ADH Group tvoří jednatel společnosti a provozní 
ředitel. Dále pak společnost využije služeb externího poradce – facilitátora, který je 
speciálně vycvičen, působí jako trenér a předává své zkušenosti celému týmu. 
Facilitátor je vedoucí benchmarkingového týmu, který přebírá všechny odpovědnosti  
a pravomoci vyplývající z povahy řízení projektu.  
 
Protože je to první benchmarkingový projekt společnosti ADH Group je zřejmé, že oba 
členové týmu mají mizivé vědomosti o metodách a nástrojích neustálého zlepšování. 
Žádný výcvikový program v této společnosti ještě neproběhl. Proto vedení rozhodlo  
o jednodenním informativním semináři o postupech, metodách a nástrojích neustálého 
zlepšování. Na základní výcvik byli najati externí lektoři.  
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3.3.4 Volba vhodných kvalitativních a kvantitativních ukazatelů 
Je zřejmé, že pro srovnání procesů s benchmarkingovým partnerem nebudou stačit 
pouze „tvrdá“ data převedená na kvantitativní měřítko. Povaha procesu neustálého 
zlepšování vyžaduje i vyhodnocování kvalitativních znaků a ukazatelů. Kvantitativní  
a kvalitativní ukazatele jsou stanoveny v rámci těchto devíti oblastí:  
1. strategie  
2. portfolio služeb 
3. vozový park  
4. technologické ukazatele 
5. ekonomická výkonnost 
6. dodavatelsko-odběratelské vztahy 
7. zaměstnanci 
8. evidence podnikových procesů 
9. marketing 
 
Následující tabulka zachycuje oblasti zkoumání procesů, ve kterých bylo zvoleno 
několik ukazatelů, které jsou poté porovnávány s vlastní organizací  
a benchmarkingovým partnerem. Na základě tohoto srovnání bude rozhodnuto, jakým 
způsobem by mohla společnost ADH Group své procesy zlepšit či změnit a dosáhnout 
tak zvýšení své výkonnosti.  
 
Tab. 3:  Kvantitativní a kvalitativní ukazatele (vlastní zpracování) 
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele 
Strategie - poslání a vize organizace 
- vytváření operativních plánů 
Portfolio služeb 
 
 
 
 
 
 
- poskytované služby zákazníkům 
- služby s největším podílem na tržbách 
- nabízené přepravní systémy  
- hlavní vývozní trhy 
- certifikace a další ocenění  
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Tab. 3:  Kvantitativní a kvalitativní ukazatele (pokračování) 
Oblast zkoumání 
procesů 
Zvolené ukazatele 
Vozový park - počet a druhy vozidel 
- počet a druhy návěsů 
- systém pro sledování a vyhodnocování jízdy řidičů 
Technické ukazatele  - objem přepravy 
- doba obratu vozidla  
- počet obratů za období (rok) 
- jízdní výkon vozidla/rok 
- celkový jízdní výkon vozidel/rok 
Ekonomická výkonnost - výše tržeb za rok 2013 
- meziroční růst/pokles tržeb 
- podíl na trhu 
- průměrná tržba na vozidlo/rok 
- průměrná tržba na 1 ujetý km 
- optimalizace nákladů 
Dodavatelsko-
odběratelské vztahy 
- získávání zákazníků 
- průzkum spokojenosti zákazníků 
- sledování platební disciplíny zákazníků 
- stížnosti a reklamace zákazníků 
- výběr a hodnocení dodavatelů 
Zaměstnanci - počet zaměstnanců 
- poměr druhů pracovních pozic 
- míra fluktuace zaměstnanců 
- vzdělávací aktivity 
- motivační program a benefity 
Evidence podnikových 
procesů 
- zdroje dat o hospodaření podniku 
Marketing  - marketingové aktivity 
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3.3.5 Zjištění vlastní výkonnosti 
Společnost ADH Group již byla představena v předchozí kapitole. Nyní bude 
společnost vyhodnocena na základě stanovených kvantitativních a kvalitativních 
ukazatelů, aby byla zjištěna současnou úroveň výkonnosti podniku. Informace byly 
zjištěny na základě interview.  
 
Popis jednotlivých ukazatelů výkonnosti 
1. Strategie 
Jak již bylo v kapitole 3.1.4 uvedeno, společnost ADH Group nemá přesně stanovené 
poslání ani vizi. Hlavním cílem společnosti je vytvářet kladný výsledek hospodaření  
a udržet si své místo na trhu. Ve společnosti nejsou vytvářeny žádné konkrétní 
operativní a strategické plány. 
 
2. Portfolio služeb 
Mezi podnikatelské činnosti společnosti ADH Group patří mezinárodní a vnitrostátní 
kamionová doprava a mezinárodní a vnitrostátní zasílatelství (spedice). Mezinárodní 
kamionová doprava je stěžejní činností a je také službou s největším podílem na tržbách 
společnosti (graf č. 1). Vnitrostátní přeprava je realizována z důvodu maximálního 
vytížení vozidla tzn. že tímto způsobem se minimalizuje množství neproduktivních 
přeprav (jízda bez nákladů). Poslední službou je spediční činnost, tu však společnost 
využívá pouze zřídka, protože téměř stoprocentně stačí na obsluhu sjednaných přeprav 
svým vozovým parkem. Hlavními vývozními trhy jsou především země východní 
Evropy. Nejčastějším nákladem je cigaretový papír, elektromotory a automobilové 
světlomety. Společnost nabízí pouze přepravu celovozových zásilek (FTL).  
 
3. Vozový park  
Vozový park společnosti ADH Group je tvořen 51 kamiony do 24 t, tovární značky 
DAF. Společnost se snaží o pravidelnou obnovu vozidel s co nejvyšším emisním 
označení EURA. Nově vlastní 4 vozidla s označením EURO 6, zbytek vozidel má 
označení EURO 5 a EURO 4.  Společnost vlastní 53  valníkových návěsů, a to buď 
shrnovacích nebo skříňových. Všechna vozidla jsou vybavena GSM komunikačním 
modulem PATRIOT. Pomocí tohoto modulu sleduje dispečer pohyb vozidel po zadané 
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trase. Z každého vozidla jsou také jednou měsíčně stahována data z palubního počítače 
a následně vyhodnocována softwarem TAGRA.  
 
4. Technologické ukazatele 
Technologické ukazatele lze považovat za významný zdroj informací pro řízení  
a vyhodnocování technologického procesu silniční nákladní dopravy. Tyto ukazatele  
jsou důležité pro dopravce, protože umožňují vyhodnotit efektivnost provozování 
dopravy. Je důležité, aby se při realizaci přeprav zvyšoval podíl produktivních výkonů 
(jízda s nákladem) a naopak se eliminovaly výkony neproduktivní (jízda bez nákladu).  
 
Společnost ADH Group se snaží vozový park maximálně vytěžovat. Objem přeprav, 
udává množství přepravovaných věcí. Objem ročních přeprav pro všechna vozidla 
společnosti je asi 80 000 tun. Tím, že vozový park společnosti se výrazně nezvyšuje je 
tento objem přeprav téměř stálý.  
 
Doba obratu vozidla znamená kolikrát se opakuje jízda v určitém časovém období. Do 
tohoto ukazatele se zahrnuje naložení vozidla, jízdu na místo vykládky, vyložení 
vozidla a jízdu zpět na místo nakládky, včetně doby čekání. Tento ukazatel není 
vyčíslen, protože se doba obratu při každé cestě liší a závisí na mnoha faktorech 
(vzdálenost od místa nakládky a vykládky, roční období, nutné přestávky řidičů apod.). 
Snahou dopravce je však tento ukazatel minimalizovat - vykonat tak větší počet obratů  
a přepravit větší množství zboží.  
 
Ukazatel počet obratů za určité období vyjadřuje kolik obratů vykoná vozidlo ve 
sledovaném období. Snahou je vykonat, co největší počet obratů. Ve společnosti ADH 
Group se měsíčně eviduje asi 3 – 5 přeprav na jedno vozidlo. Tento ukazatel je  
proměnlivý, neboť  záleží na mnoha okolnostech, jenž ho ovlivňují např. momentální 
poptávka po dopravních službách, vzdálenost od místa nakládky a vykládky. 
 
Posledním ukazatelem technologické výkonnosti je jízdní výkon vozidla. To znamená 
kolik vozidlo ujede kilometrů za sledované období. Jízdní výkon jednoho vozidla se 
ročně ve společnosti ADH Group pohybuje kolem 90 000 – 100 000 km, což lze 
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považovat za téměř maximální jízdní výkon jednoho vozidla s jednočlennou posádkou. 
Celkový jízdní výkon vozového parku společnosti ADH Group se pohybuje kolem 
4 590 000 km. 
 
5. Ekonomická výkonnost 
Za rok 2013 byly celkové tržby společnosti vyčísleny na 99 436 tis. Kč. Tržby za 
poslední tři roky ukazuje tabulka č. 1, kde je vidět, že tržby společnosti ADH Group 
mají klesající charakter. Jak již bylo zmíněno může za to velká vyjednávací síla 
odběratelů, kteří tlačí na nižší ceny přeprav. Tržby mezi rokem 2012 a 2013 vykazují 
meziroční pokles o 9,16%. Průměrná tržba na jedno vozidlo za rok je asi 1 935 tis. Kč. 
Průměrná tržba, kterou jedno vozidlo za 1km jízdy společnosti vydělá je vypočítána na 
20,50 Kč/km.  
 
Optimalizace nákladů je v dnešní době jedním z nejdůležitějších procesů každé 
společnosti. Největší položkou provozních nákladů u dopravního podniku jsou pohonné 
hmoty a právě na tuto položku se ve firmě klade velký důraz a pečlivě se zvažuje, kde 
tankovat. Dalšími velkými položkami jsou způsob pořízení vozidla, mzdy, vybírání 
mýta a opravy a údržby vozidel.  
 
Společnost ADH Group věnuje velkou pozornost nákladům na PHM. Tento náklad je 
však ovlivněn několika faktory. Největší roli u těchto nákladů hraje cena nafty, která se 
mění každý den v závislosti na měnovém kurzu Eura. Cenu PHM společnost ovlivnit 
nemůže. Ovšem tím, že má svou vlastní vnitropodnikovou tankovací stanici  a také tím, 
že se společnost ADH Group orientuje především na přepravu do Ruska, kde jsou ceny 
nafty výrazně nižší než v ČR, tak alespoň částečně snižuje náklady na PHM. Důležitá je 
také spotřeba nafty. Ta se ovlivnit dá, ovšem závisí na mnoha faktorech např. styl jízdy 
řidiče, druh vozidla, pneumatiky, apod. Těmto faktorům se společnost snaží předcházet. 
Proto nakupuje nová vozidla s vyšší emisní třídou, která mají nižší spotřebu PHM, 
pravidelně vyhodnocuje styl jízdy řidiče, kdy řidič má nastaven limit spotřeby a pokud 
tento limit svým zaviněním překročí, dostane to k náhradě. V případě, že tento limit 
splňuje jsou mu přičteny prémie. Stav pneumatik má také vliv na spotřebu PHM. Před 
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každou jízdou je u pneumatik kontrolováno správné nahuštění. Také záleží jak a čím je 
vozidlo naloženo, což má také vliv na spotřebu PHM.  
 
V poslední době pořizuje společnost ADH Group svá auta na úvěr, konkrétně 21 aut. 
Zbytek vozidel má ve svém  vlastnictví. Výhodou úvěru je, že má společnost vozidlo 
ihned v majetku, splátky nejsou zatíženy DPH, lze zvolit libovolnou dobu splácení.  
 
Opravy a údržby vozidel jsou ve společnosti ADH Group prováděny vlastním 
opravárenským střediskem, čímž jsou náklady na opravu a údržbu o něco nižší. 
Opravárenské středisko však provádí pouze nezbytné opravy vozidel. Větší opravy jsou 
prováděny autorizovanými servisy.  
 
Ostatní související náklady jsou ve společnosti také sledovány, nicméně tyto náklady si 
většina firem udržuje stejným způsobem.  
 
 
6. Dodavatelsko-odběratelské vztahy 
Dodavatelsko-odběratelské vztahy jsou ve společnosti ADH Group založeny na 
dlouhodobé spolupráci a odpovědném přístupu obou zúčastněných stran. Konkurence je 
vysoká a pro získání nového zákazníka se společnost přihlašuje do výběrového řízení, 
kde chce zaujmout svou cenovou nabídkou a kvalitou poskytovaných služeb. Cenu 
služeb stanovuje společnost ADH Group na základě svých nákladů na 1 ujetý km. Do 
těchto nákladů se započítává nafta, mzda řidiče, mýtné, dálniční poplatky, opravy, 
pneumatiky, náhradní díly a režijní náklady. K takto stanoveným nákladům na 1 km si 
společnost přičte marži. Většinou všechna výběrová řízení probíhají na základě 
posouzení cen dopravců. Výhodou společnosti ADH Group je, že má nízké režijní 
náklady a může se tak dostat na nižší cenu za přepravu než větší dopravní společnosti. 
Platební morálka všech zákazníků je přísně sledována, aby nedocházelo pozdním 
úhradám a společnost tak neohrozila druhotná platební neschopnost. Společnost 
neprovádí průzkum spokojenosti svých zákazníků. Řešení reklamací a stížností provádí 
jednatel společnosti, případně dispečer v co nejkratší možné době.  
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Výběr dodavatelů společnosti probíhá také na základě cenových nabídek, dlouhodobé 
spolupráci a předchozích zkušeností. 
 
7. Zaměstnanci 
Společnost ADH Group zaměstnává 60 zaměstnanců v následující struktuře: 
 jednatel společnosti, 
 provozní ředitel, 
 4 technickohospodářští pracovníci, 
 2 mechanici,  
 49 stálých řidičů +  3 – 4 brigádníci na DPP.  
Mezi technickohospodářské pracovníky patří hlavní účetní, fakturantka a dva dispečeři. 
Míra fluktuace zaměstnanců je 16,36%. Společnost svým zaměstnancům nedává příliš 
prostoru pro svůj rozvoj. Mezi vzdělávací aktivity patří pouze školení nově příchozích 
řidičů, jednou ročně školení BOZP, PO a školení řidičů. Své zaměstnance se snaží 
motivovat k lepším pracovním výsledkům na základě benefitů, kterými jsou týden 
dovolené navíc a příspěvek na důchodové a životní pojištění, lékařské prohlídky, 
výhodné mobilní telefonování, pojištění odpovědnosti za škodu způsobenou při výkonu 
povolání. Při dobrých ekonomických výsledcích společnosti dostávají zaměstnanci 
mimořádné odměny.  
 
8. Evidence podnikových procesů 
Pro evidenci podnikových procesů je ve společnosti ADH Group používán pouze účetní 
program, ke kterému má přístup pouze hlavní účetní společnosti. Tento software však 
nedokáže vyhodnotit či podat komplexní informace o chodu celého podniku.  
  
9. Marketing 
Marketingovými aktivitami se společnost snaží zviditelnit. Používá k tomu hlavně 
firemní potisky všech automobilových souprav, sponzoruje dva příměstské fotbalové 
kluby a jednou měsíčně vychází městský informační plakát, kde je vizitka společnosti. 
Dále má společnost své webové stránky, které jsou však neaktuální.  
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Tab. 4: Výsledky posouzení výkonnosti ve společnosti ADH Group, s. r. o. (vlastní 
zpracování) 
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele Současná úroveň výkonnosti 
Strategie 
1. Poslání a vize organizace Není přesně určeno 
2. Vytváření operativních plánů Nevypracovává 
Portfolio služeb 
1. Poskytované služby zákazníkům 
Mezinárodní a vnitrostátní kamionová 
doprava, spedice 
2. Služby s největším podílem na  
    tržbách 
MKD (81%) 
3. Nabízené přepravní systémy Celovozové zásilky (FTL) 
4. Hlavní vývozní trhy RUS, MD, UA, RO , BY, PL 
5. Certifikace a další ocenění Žádné 
Vozový park 
1. Počet a druhy vozidel 51/kamiony do 24t 
2. Počet a druhy návěsů 
53/valníkové – plachtové a 
skříňové 
3. Systém pro sledování a     
     vyhodnocování jízdy  řidičů 
GSM PATRIOT, Tagra 
Technologické 
ukazatele 
1. Objem přepravy cca 80 000 t/rok 
2. Doba obratu vozidla  Nezjištěno 
3. Počet obratů za období (měsíc) Zhruba 3 – 5 krát 
4. Jízdní výkon na vozidlo/rok 90 000 – 100 000 km 
5. Celkový jízdní výkon vozidel/rok  4 590 000km 
Ekonomická 
výkonnost 
1. Výše tržeb za rok 2013 99 436 tis. Kč 
2.Meziroční růst/pokles tržeb Pokles o 9,16% 
3. Podíl na trhu 0,06% (rok 2012) 
4.Průměrná tržba na vozidlo/rok 1 935 tis. Kč 
5. Průměrná tržba na 1 ujetý km 20,50 Kč/km 
6. Optimalizace nákladů Ano,sledování největších položek nákladů 
 
 
59 
 
Tab. 4: Výsledky posouzení výkonnosti ve společnosti ADH Group, s. r. o. 
(pokračování) 
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele Současná úroveň výkonnosti 
Dodavatelsko-
odběratelské vztahy 
1. Získávání zákazníků 
Dlouhodobé vztahy, cenové nabídky, kvalita 
poskytovaných služeb 
2.Průzkum spokojenosti zákazníků Neprovádí 
3. Sledování platební disciplíny   
    zákazníků 
Sleduje účetní úsek, kontrola pohledávek 
4. Řešení stížností a reklamací 
    zákazníků 
Řeší dispečer a jednatel 
5. Výběr a hodnocení dodavatelů 
 
Podle dlouhodobých vztahů a aktuálních 
cenových nabídek 
Zaměstnanci 
1. Počet zaměstnanců 60 
2. Poměr druhů pracovních pozic 
 
Jednatel, provozní ředitel, 4 THP,  49 řidičů, 2 
mechanici 
3. Míra fluktuace zaměstnanců 16,36% 
4. Vzdělávací aktivity 
 
Školení nově příchozích řidičů, školení BOZP 
5. Motivační program a benefity 
Týden dovolené navíc, příspěvek na 
důchodové a životní pojištění, výkonnostní 
odměny, odměna životních a pracovních 
výročích, lékařské prohlídky 
Evidence 
podnikových procesů 
1. Zdroj dat o hospodaření podniku  
Dle možností účetního 
softwaru 
Marketing 
1. Marketingové aktivity Firemní potisk  
automobilových souprav,  
sponzorství fotbalových 
klubů, reklama  
v městských informačních  
plakátech, neaktuální webové 
stránky 
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3.3.6 Výběr partnerů pro benchmarking 
Nejdůležitějším krokem celého benchmarkingového projektu je výběr partnera pro 
mezipodnikové srovnání. Je nutné zvolit takového partnera, který je ochotný poskytnout 
objektivní informace pro srovnání. Výběr partnera bylo provedeno na základě těchto 
kritérií: 
 organizace podnikající v silniční kamionové dopravě,  
 sídlo společnosti v České republice, 
 vozový park větší než 50 vozidel, 
 počet zaměstnanců nad 50, 
 tržby za služby vyšší než 100 000 tis. Kč. 
 
Pro hledání vhodného partnera bylo využito všech dostupných zdrojů. V konečném 
výsledku byl potenciální partner pro benchmarking vybrán z odběratelů společnosti 
ADH Group. Kritéria, která jsou stanoveny výše však splňovaly pouze dvě společnosti: 
a) společnost TQM – holding, s. r. o., se sídlem v Opavě, 
b) společnost ČSAD Logistik Ostrava, a. s., se sídlem v Ostravě.  
 
Za vhodného benchmarkingového partnera  jsem zvolila společnost ČSAD Logistik 
Ostrava, a. s. (dále jen ČSAD), a to z důvodu poskytnutí veškerých potřebných 
informací pro benchmarkingový projekt.  
 
3.3.7 Sběr dat od partnera 
Benchmarkingový  partner byl tedy stanoven a nyní je nutné od něj nashromáždit, co 
největší množství dat a informací.  Pro shromažďování dat bylo využito internetových 
stránek, výročních zpráv a v neposlední řadě interview se zástupcem společnosti ČSAD 
Logistik Ostrava a. s.  
 
Představení společnosti ČSAD Logistik Ostrava, a. s.  
Samotná společnost ČSAD vznikla 28. ledna 1999. Jejím předmětem podnikání je 
vnitrostátní a mezinárodní nákladní doprava, vnitrostátní a mezinárodní zasílatelství 
včetně celní deklarace. Společnost je jednou z největších dopravních firem na severní 
Moravě a kontinuálně navazuje na více než 50-ti leté zkušenosti své zakladatelské 
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společnosti ČSAD, založené v roce 1949 za účelem poskytování přepravy osob  
a nákladů. V současnosti je společnost součástí holdingové struktury, kdy ovládající 
osobou je společnost ČSAD Ostrava, a. s. Společnost má také dceřinou společnost na 
Ukrajině. (Justice, ©2012 – 2014) 
 
Do korporace firem ČSAD patří společnosti: 
 ČSAD Ostrava, a. s.  
 ČSAD Reality, a. s.  
 Business centrum Ostrava a. s.  
 Nikey, s. r. o. 
 ISIT, a. s.  
 Beskydský hotel RELAX a. s.  
 SAD Banská Bystrica a. s. (Justice, © 2012 – 2014) 
 
V rámci této korporace firem má společnost ČSAD velké výhody. Například společnost 
Nikey, s. r. o. má umístěné tankovací stanice na  pobočkách společnosti ČSAD Logistik 
Ostrava, a. s., které jsou v Olomouci, Šumperku, Přerově a v Mohelnici. Nákup PHM 
patří mezi největší položku nákladů u dopravní společnosti tím, že má společnost vlastní 
tankovací stanice může tankovat o něco levněji.  
 
 
Popis jednotlivých ukazatelů výkonnosti 
1. Strategie  
Společnost ČSAD se prezentuje jako moderní, dynamická firma, poskytující svým 
zákazníkům spolehlivé, vysoce kvalitní dopravní a logistické služby při 
konkurenceschopných cenách.  
 
Vize společnosti ČSAD je být spolehlivou součástí evropské logistické sítě, tvořit most 
mezi západní a východní Evropou na bázi partnerské spolupráce s významnými 
dopravními a logistickými společnostmi. Tuto vizi staví na velmi dobré znalosti potřeb 
a přání zákazníků, aby mohla účinně napomáhat jejich rozvoji. Konečným cílem je 
podpora dynamického rozvoje zákazníků dodávkou komplexních logistických služeb. 
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V rámci evropského přesvědčení rozvíjí vzájemně výhodné vztahy a strategická 
partnerství v rámci celé Evropy. Její snahou je vyhledávání a vytváření nových 
obchodních příležitostí, nových propojení a nových partnerských vztahů. Díky 
poskytování služeb na špičkové evropské úrovni se aktivně podílí na evropském 
integračním procesu.  
 
Mottem společnosti, které se objevuje na všech kamionech, je: „Vaše přání řídí naše 
cesty…“ (ČSAD LOGISTIK, © 2011). 
 
Společnost ČSAD provádí systematické operativní plánování ekonomické výkonnosti, 
kdy každoročně  zpracovává podrobný ekonomický plán. Ekonomický plán je 
zpracováván vedením společnosti, a to podle měsíců, podle podnikových středisek, 
podle veškerých nákladových a výnosových účtů a naturálních ukazatelů. Při vytváření 
ekonomického plánu se vychází z plánu obchodního, kde je vytvořen plán tržeb dle 
jednotlivých zákazníků. Následně jsou zpracovány další plány, a to plán investiční, plán 
personální a plán nákladů. Jakmile je ekonomický plán schválen představenstvem, stává 
se závazným dokumentem a je zaznamenán do informačního systému společnosti. Poté 
je pravidelně každý měsíc srovnáván se skutečností na společných jednání dozorčí rady 
a představenstva.  
 
2. Portfolio služeb 
Portfolio činností provozovaných společností ČSAD je velice široké. Stěžejní činností 
společnosti je kamionová doprava, která zahrnuje mezinárodní i vnitrostátní přepravu. 
Mezinárodní přeprava zaujímá první místo s 58,5% podílem na tržbách společnosti. 
Nejčastěji se jedná o přepravu zboží v rámci celé Evropy. Vnitrostátní kamionová 
doprava se podílí na tržbách společnosti pouze 8,3%. Jedná se především o svozy  
a rozvozy potravin a technologické přepravy ve výrobě po území ČR. Společnost také 
zajišťuje mezinárodní kusové zásilky.  
 
Druhou nejčastěji poskytovanou službou je spedice nebo-li zasílatelství. Téměř 
polovina celkového objemu přeprav je realizována vlastními vozidly. Zbývající část 
objemu přepravy společnost prodává prostřednictvím mezinárodní databanky 
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RaalTrans. V rámci spedice společnost přepravuje zboží formou kusových zásilek, 
celovozových či nadrozměrných nákladů do většiny zemí Evropy.  
 
Další poskytovanou službou je doprava letecká a námořní. Při letecké dopravě 
společnost může nabídnout servis všech dostupných leteckých dopravců, které mají 
vlastní či zprostředkované zastoupení v ČR. Zásilka může být odbavena z jakéhokoliv 
letiště v ČR. Společnost také zajistí doručení zásilky na letiště (Door to Airport) nebo 
přímo k zákazníkovi po celém světě (Door to Door), v co nejkratším čase  
a s potřebnými dokumenty. Zásilku lze sledovat on-line na základě zaslaného webového 
odkazu. Součástí těchto služeb je také zajištění charterových letů. Námořní přepravu je 
společnost schopna zajistit do a ze všech přístavů světa pomocí speciálních kontejnerů.  
 
Společnost také poskytuje služby v oblasti skladování a logistiky. Pro skladování zboží, 
v celním i necelním skladu, je současná kapacita zhruba 4 100 paletových míst na volné 
ploše a v regálovém systému. Při skladování společnost využívá nejmodernější know-
how a technologii, která napomáhá k bezproblémovému chodu skladu. Při skladování 
provádí služby jako jsou sdružování a rozdružování zásilek, zhodnocování práce se 
zbožím (etiketování, fóliování, paletizace, atd.), kusové vychystávání pro distribuční 
společnosti s použitím výstupní kontroly (EAN kontrola), distribuce zboží ke 
koncovému zákazníkovi apod. K dokonalému skladování zboží napomáhá elektronický 
systém SW NORIS.  
 
Celně deklarační služby jsou další činností společnosti ČSAD. Díky svým 
specializovaným pracovištím ve vnitrozemí nabízí celně deklarační služby jako jsou 
např.: vystavení všech potřebných dokladů pro všechny celní režimy (JSD, VDD, TDD, 
CARNET TIR, ATA, apod.), zajištění celního dluhu pro všechny celní režimy, 
zastupování v celním řízení, uskladnění zboží v celním skladě či poradenství k celním 
předpisům. Veřejný celní sklad má společnost u pracoviště celních služeb v Olomouci.  
 
Mezi další služby, které společnost poskytuje patří expresní přeprava zásilek, kdy 
přepravuje kusové zásilky z domu do domu po celé České a Slovenské republice. 
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On-line sledování zásilky díky vybavenosti všech vozidel jednotkami GPS a technologií 
EchoTrack. A poslední službou, kterou společnost jako jedna z mála firem v ČR nabízí, 
je kombinovaná přeprava silnice – železnice – silnice. Tuto přepravu provozuje na 
relacích Německa a zemí Beneluxu. (ČSAD LOGISTIK, © 2011) 
 
Následující graf ukazuje podíly jednotlivých služeb na tržbách společnosti ČSAD za rok 
2013.  
 
 
Graf 7: Podíl jednotlivých služeb na tržbách společnosti ČSAD Logistik Ostrava, a. s.  
(ČSAD LOGISTIK, © 2011) 
 
Co se týče přepravních systémů, tak společnost ČSAD má zkušenosti s těmito: 
 přeprava celovozových nákladů (FTL), 
 přeprava částečných (kusových) nákladů (LTL), 
 přeprava kusových zásilek sběrnou službou, 
 letecká přeprava,  
 námořní kontejnerová přeprava.  
V rámci těchto systémů obsluhuje vlastními vozidly a spedicí tyto země – Belgie, 
Dánsko, Estonsko, Finsko, Lotyšsko, Rumunsko, Chorvatsko, Irsko, Itálie, Litva, 
Rakousko, Švýcarsko, Německo a mnoho dalších. (ČSAD LOGISTIK, © 2011)  
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Služby společnosti ČSAD jsou certifikovány podle norem ISO 14001 a ISO 9001:2000. 
Společnost je od roku 2010 stálým členem v projektu Společenská odpovědnost, který 
umožňuje firmám koncepčně se zapojit do CSR v Moravskoslezském kraji. Součástí 
projektu Společenské odpovědnosti je i Anketa společenské odpovědnosti, kterou 
společnost v roce 2011 vyhrála a v roce 2012 získala druhé místo.   
 
3. Vozový park  
Vozový park je srdcem každé dopravní společnosti, a proto i společnost ČSAD dbá na 
jeho pravidelnou obnovu. V současné době může společnost nabídnout 160 kusů 
vozidel z toho 151 kamionů s označením EURO 6, EURO 5 a EURO 4. K provozu 
využívá hlavně značku Mercedes-Benz, počet vozidel této značky je 130, ale vlastní i 
20 nákladních automobilů značka DAF a jedno vozidlo značky MAN. Při přepravě 
celovozových  a kusových nákladů jsou využívány kamiony do 24t, vozidla do 3,5t  
a vozidla do 1,5t. K těmto vozidlům má společnost také různé druhy návěsů – 45 
klasických návěsů o objemu 92m3, 86 návěsů typu low-deck, které mají menší kola,  
a proto mají větší objem o 8m3 než klasické návěsy, 15 nákladních souprav, které mají 
objem 120m3, pevnou skříň a vlek, a jsou tak největší z celého vozového parku. Dále je 
možné využít 2 soupravy nosičů kontejnerů a 2 skříňové soupravy. Pro kombinovanou 
přepravu jsou k dispozici vlakové návěsy. Pro expresní kusovou zásilku vlastní jednu 
Sprinter dodávku. 
 
Každé auto je vybaveno jednotkami GPS a technologií EchoTrack. Zákazníci tak 
mohou na základě přístupových kódů sledovat jejich zásilky a získat tak komplexní 
přehled o importech či exportech zajišťovaných společností ČSAD. Tyto systémy však 
neslouží pouze pro sledování zboží, ale slouží také dispečerům, kteří přes tento systém 
s řidič komunikují a posílají do vozidel propozice o přepravě. V neposlední řadě systém 
vyhodnocuje styl jízdy řidiče, aby tak nedocházelo ke zbytečnému zvyšování nákladů 
společnosti.  
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4. Technologické ukazatele 
Objem přeprav, který udává množství přepravovaných věcí, se ve společnost ČSAD za 
rok 2013 se pohybuje okolo 280 000 tun přepravovaného zboží. Tento ukazatel se 
společnost snaží každoročně zvyšovat.  
Stejně jako u společnosti ADH Group i u společnosti ČSAD záleží doba obratu na 
mnoha faktorech. I zde není provedeno vyčíslení z důvodu působení mnoha okolností 
(vzdálenost místa nakládky od místy vykládky, roční období, nutné přestávky řidičů 
apod.)  Počet obratů jedním autem za jeden měsíc realizuje společnost ČSAD asi 5 – 7 
přeprav.  
 
Posledním ukazatelem je jízdní výkon vozidla, který se pohybuje ve společnost ČSAD 
okolo 110 000 – 120 000km ročně, většinou při dvoučlenné posádce vozidla. Celkový 
jízdní výkon všech automobilů za rok je asi 19 015 000 km.   
 
5. Ekonomická výkonnost 
Celkové tržby společnosti ČSAD zobrazuje tabulka č. 5. V roce 2012 byl zaznamenán 
mírný pokles tržeb, a to z důvodu nižšího počtu vozidel (pokles o 7 vozidel). 
V následujícím roce však tržby stouply o 3,5%, díky nákupu nových vozidel a tím došlo 
k navýšení jízdního výkonu. Průměrná tržba na jedno nákladní vozidlo za rok vychází 
okolo 2 050 tis. Kč, zbytek tržeb jsou z činnosti spedice a dalších činností společnosti.   
 
Tab. 5: Vývoj tržeb ve společnosti ČSAD Logistik Ostrava, a. s. v tis. Kč (vlastní 
zpracování dle výročních zpráv 2011 – 2013) 
 
2011 2012 2013 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 722 884 701 742 733 418 
Tržby za prodej zboží 16 334 14 696 22 808 
Tržby celkem 739 218 716 438 756 226 
 
 
I společnost ČSAD se snaží optimalizovat své náklady. Stejně jako u společnosti ADH 
Group, i zde jsou největší skupinou nákladů pohonné hmoty. Dalšími velkými náklady 
je nájemné a leasing, osobní náklady, náklady na mýto a náklady na opravy a údržbu 
vozidel.  
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Náklady na pohonné hmoty zaujímají největší podíl na provozních nákladech 
společnosti, a proto je nutné se na tuto položku soustředit. Nicméně PHM je variabilní 
náklad a její výše je ovlivněna mnoha faktory. Jedním z nejdůležitějších faktorů je cena 
za PHM, kterou však společnost ovlivnit nemůže. Výhodou společnosti ČSAD je, že do 
korporace firem ČSAD patří i společnost Nikey, s. r. o., která má umístěny tankovací 
stanice na pobočkách společnosti. Dále společnost tankuje palivo u čerpacích stanic 
Eurowag a Shell. Tyto stanice mají své pobočky po celé Evropě a společnost ČSAD má 
u těchto čerpacích stanic sjednanou určitou slevu. Také je důležitá spotřeba nafty. Ta se 
dá ovlivnit a záleží na mnoha faktorech např. styl jízdy řidiče, druh vozidla, 
pneumatiky, apod. Tyto faktory eliminuje společnost ČSAD stejně jako společnost 
ADH Group, tedy nakupuje nový vozidla vyšší emisní třídy, pravidelně vyhodnocuje 
styl jízdy řidiče, nakupuje nové pneumatiky a kontroluje jejich správné nahuštění  
a celkově udržuje vozidla v provozuschopném stavu.  
 
Společnost ČSAD má většinu svých vozidel pořízenou na základě operativního leasingu 
(2 + 50 měsíců), konkrétně 119 aut. Společnost považuje tento způsob pořízení 
výhodný, protože první dva měsíce firma platí pouze úroky a dělá si finanční rezervu, 
zatím co auto jezdí. Po uplynutí doby je vozidlo vráceno leasingové společnosti a koupí 
se nové. Finanční leasing společnost využívá pro 15 svých aut a 20 vozidel má 
společnost ve svém vlastnictví.  
 
Náklady na údržbu a opravy vozidel jsou ve společnosti ČSAD zajišťovány společnosti 
Kar mobil, s. r. o., která také patří do korporace firem ČSAD. Auta, která jsou pořízena 
na operativní leasing, jsou opravována v autorizovaných servisech Mercedes – Benz  
a DAF.  
 
Další související náklady, jako jsou osobní náklady, náklady na pojištění, mýtné apod. 
jsou v obou společnostech řešeny stejným způsobem.  
 
Náklady na ostatní služby, které jsou předmětem podnikání se také sledují, nicméně 
nejsou tak velké jak v mezinárodní přepravě.  
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6. Dodavatelsko-odběratelské vztahy 
Společnost ČSAD zaujímá odpovědný přístup ke svým zákazníkům, což dokazuje  
i úspěšná certifikace norem ISO 9001 a 14001. O zákazníky se ve společnosti ČSAD 
starají obchodní zástupci, kteří mají na starosti celkovou obchodní politiku s klíčovými 
zákazníky. Získávání zákazníků je ve společnosti ČSAD založené na dlouhodobých 
vztazích, velmi dobrých znalostí přání a potřeb zákazníka, flexibilitě, kvalitních 
službách, vhodně zvoleným komunikačním mixem a dostupných cenových nabídkách. 
Společnost ČSAD má navíc dobré jméno podniku, které bývá spojováno s dlouholetou 
historií podniku a tím se řadí mezi největší přepravní společnosti. Cenové nabídky, se 
kterými se společnost přihlašuje do výběrového řízení jsou stanovovány stejně jako u 
společnosti ADH Group, tedy na základě kalkulace nákladů na 1km  
+ marže. Důležité je, zákazníci společnosti ČSAD jsou pouze výrobní podniky. Aby 
společnost věděla jak jsou s ní její zákazníci spokojeni, provádí každoroční průzkum 
spokojenosti zákazníků. Průzkum provádí pomocí dotazníků, které zaměstnance předá 
zákazníkům a poté společnost provede analýzu hodnocení zákaznické spokojenosti. 
Řešení stížností a reklamací má plně v kompetenci sekretariát generálního ředitelství 
firmy. Stížnosti a reklamace jsou evidovány v IS Helios a 1x ročně vyhodnocovány. 
Reklamace musí být vyřízena do 10 dnů ode dne oznámení sekretariátu. Stížnosti, které 
musí společnost přešetřit musí být vyřízeny nejdéle do 30 dnů. Pracovníci útvaru se 
musí řídit podle vnitřní organizační směrnice – Řízení neshod a procesy zlepšování.  
 
Vztahy s dodavateli má společnost upraveny na základě interního předpisu – Výběr  
a hodnocení dodavatelů, kde jsou jednoznačně definovány přístupy k nákupu určitých 
komodit. Tato směrnice je závazná pro ty odborné útvary jež mají kompetence 
zajišťování procesu nákupu komodit. Zaměstnanec ČSAD tedy provede na základě 
tohoto předpisu výběr vhodných dodavatelů, jejich evidenci a případnou aktualizaci. 
Hodnocení dodavatelů probíhá jedenkrát ročně a je zaznamenáno v IS Helios na základě 
kriterií např. platební podmínky, dodací podmínky, kvalita dodávek, vzdálenost 
dodavatele, rozsah doprovodných služeb, apod.  
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7. Zaměstnanci 
Společnost ČSAD zaměstnává 305 řidičů z toho: 
 generální ředitel, 
 3 odborní ředitelé, 
 63 THP, 
 218 řidičů, 
 8 ostatních dělníků.  
Největší složkou zaměstnanců jsou řidiči, kteří jsou operativně rozděleni na posádky 
MKD a vnitrostátní dopravy, technicko-hospodářských pracovníků je 63 a patří sem 
pracovníci celní deklarace, řídící aparát společnosti, do kterého patří ředitelé 
jednotlivých úseků, obchodní zástupci a zaměstnanci provozního, finančního  
a personálního oddělení. Míra fluktuace zaměstnanců je ve společnosti 8,5%. 
Společnost si uvědomuje, že s každým odcházejícím pracovníkem zároveň odchází  
i jeho léty získané zkušenosti. Aby tento efekt byl no nejvíce eliminován, generální 
ředitel vydal rozhodnutí – Vstupní školení a adaptace zaměstnanců. Tímto rozhodnutím 
má být snížen vzniklý rozdíl ve znalostech a dovednostech u odcházejících a nově 
příchozích pracovníků. Společnost také dbá na pravidelná školení BOZP. Společnost 
disponuje detailně propracovaným systémem vzdělávání zaměstnanců, v jehož rámci se 
orientuje především na udržování, obnovování a prohlubování kvalifikace svých 
zaměstnanců. Proškolením musí projít všechny kategorie zaměstnanců. Každá kategorie 
má své školení na základě pracovní činnosti, kterou vykonává (např. THP – školení na 
nový informační systém). Společnost dává přednost výchově vlastních odborníků,  
a tudíž se věnuje jazykovému a profesnímu dovzdělávání svých zaměstnanců. 
Zaměstnance se také může zúčastnit neplánovaných vzdělávacích programů, jejichž 
cílem je prokazatelný rozvoj odbornosti u zaměstnance.   
 
Společnost ČSAD si je plně vědoma, že spokojený a správně motivovaný zaměstnanec 
je klíčovým pro efektivní fungování podniku, a proto poskytuje svým pracovníkům péči 
nad legislativně stanovený rámec. Motivační program zahrnuje mzdové příplatky, 
mimořádná odměna za obsazení funkce řidiče, lékařské prohlídky a motivační program 
„Nejlepší na DAKAR“. Společnost dává svým zaměstnancům také různé benefity jako 
jsou příspěvek na penzijní připojištění, týden dovolené navíc, pojištění odpovědnosti 
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zaměstnanců za škodu způsobenou zaměstnavateli, stravenky, zvýhodněné mobilní 
telefonování, odměna při pracovních výročích, odměna při prvním odchodu do 
starobního nebo invalidního důchodu, odměna za dárcovství krve.  
 
8. Evidence podnikových procesů 
Pro evidenci podnikových procesů má společnost ČSAD instalován informační systém 
Helios Green, který pomáhá získat komplexní informace nutné pro efektivní provoz  
a řízení společnosti.  
 
9. Marketing 
Společnost ČSAD má stanoveny postupy marketingových činností, ze kterých získává 
informace o vývoji tržních segmentů, zákaznických požadavků či konkurenci. Je 
jmenována zvláštní pracovní skupina, která zpracovává marketingovou strategii na 
základě SWOT analýzy. Zjištěné informace z analýzy jsou následně vyhodnocovány  
a jsou součástí marketingové strategie.  
 
Společnost přispívá k rozvoji svého okolí, kdy finančně či hmotně podporuje různé 
veřejné aktivity a projekty. Pro plánování dobročinnosti a veřejných aktivit se sestavuje 
speciální plán, který zahrnuje náklady na tyto aktivity. Společnost se angažuje 
především v oblasti sportu a tělovýchovy, kultury, školství a kulturních akcí. Také 
významně podporuje speciální projekty v Moravskoslezském kraji.  
 
Mezi marketingové aktivity společnosti ČSAD se řadí podpora sportovních aktivit, kdy 
společnost podporuje sporty zejména v Ostravě. Sporty, které společnost podporuje jsou 
basketbal, tenis a závody terénních automobilů. V Moravskoslezském kraji také 
podporuje kulturní aktivity – podpora školek a škol, podpora dětí a kulturní akce. Stejně 
jako společnost ADH Group má společnost na všech automobilových soupravách 
firemní potisk. Poslední propagací společnosti jsou aktuální webové stránky 
společnosti, kde lze zjistit mnoho informací o společnosti ČSAD a také lze provést  
on-line poptávku, objednání expresní přepravy zásilek a předběžnou kalkulaci expresní 
zásilky.  
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Tab. 6: Výsledky posouzení výkonnosti ve společnosti ČSAD Logistik Ostrava, a. s. 
(vlastní zpracování)  
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele Současná úroveň výkonnosti 
Strategie 
1. Poslání a vize organizace 
 
Poskytování kvalitních dopravních a 
logistických služeb,na základě partnerské  
spolupráce a velmi dobré znalosti potřeb a přání 
zákazníků 
2. Vytváření operativních plánů 
Obchodní plán, ekonomický plán, plán 
investiční, personální a nákladů 
Portfolio služeb 
1. Poskytované služby zákazníkům 
Mezinárodní a vnitrostátní kamionová doprava, 
mezinárodní kusové zásilky, letecká a námořní 
doprava, kombinovaná přeprava, skladování a  
logistika, celní služby, expresní přeprava zásilek 
2. Služby s největším podílem na   
    tržbách 
MKD (58,5%),  
spedice (31,5%),  
vnitrostátní doprava (8,3%) 
3. Nabízené přepravní systémy 
 
FTL, LTL, přeprava kusových  
zásilek sběrnou službou,  
letecká přeprava,  
námořní kontejnerová  
přeprava 
4. Hlavní vývozní trhy D, DK, GB, FR, SK, 
5. Certifikace a další ocenění 
ISO 14001, ISO 9001:2000, 
Společenská odpovědnost 
Vozový park 
1. Počet a druhy vozidel 
160/ kamiony do 24t, vozidla do 3,5t, vozidla do 
1,5t 
2. Počet a druhy návěsů 
150/klasické, low-deck, nákladní soupravy, 
nosiče kontejnerů, skříňové soupravy, vlakové 
návěsy 
3. Systém pro sledování a 
    vyhodnocování jízdy  řidiče 
EchoTrack 
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Tab. 6: Výsledky posouzení výkonnosti ve společnosti ČSAD Logistik Ostrava, a. s. 
(pokračování) 
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele Současná úroveň výkonnosti 
Technologické 
ukazatele 
1. Objem přepravy cca 280 000 t/rok 
2. Doba obratu vozidla za měsíc Nezjištěno 
3. Počet obratů za období (měsíc) Přesně nezjištěno, 5-7 krát 
4. Jízdní výkon vozidla/rok 110 000 – 120 000 km 
5. Celkový jízdní výkon vozidel/rok 19 015 000 km 
Ekonomická 
výkonnost 
1. Výše tržeb za rok 2013 756 226 tis. Kč 
2. Meziroční růst/pokles tržeb Růst o 3,5%  
3. Podíl na trhu 0,39% (rok 2012) 
4. Průměrná tržba na vozidlo/rok 2 050 tis. Kč 
5. Průměrná tržba na 1 ujetý km 23,76 Kč/km 
6. Optimalizace nákladů Ano, sledování největší položek nákladů 
Dodavatelsko-
odběratelské vztahy 
1. Získávání zákazníků 
Dlouhodobé vztahy, cenové nabídky, dobré 
jméno společnosti 
2. Průzkum spokojenosti zákazníků Dotazník, 1 x ročně 
3. Sledování platební disciplíny   
    zákazníků 
Ekonomický odbor – účetnictví, záznamy v IS 
4. Řešení stížností a reklamací  
    zákazníků 
 
Sekretariát generálního ředitele, vnitřní 
směrnice – řízení neshod a procesy zlepšování, 
záznamy v IS, 1x ročně vyhodnocení vývoje 
stížností a reklamací 
5. Výběr a hodnocení dodavatelů 
 
Interní předpis – výběr a hodnocení 
dodavatelů,1x ročně, záznamy v IS 
Zaměstnanci 
1. Počet zaměstnanců 293 
2. Poměr druhů pracovních pozic 
Generální ředitel,  3 odborní ředitelé, 63 THP,  
218 řidiči, 8 dělníků 
3. Míra fluktuace zaměstnanců 8,5 % 
4. Vzdělávací aktivity 
 
Vstupní školení a adaptace zaměstnanců, 
školení BOZP, školení každé kategorie 
zaměstnanců, dovzdělávání, neplánované 
vzdělávací programy 
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Tab. 6: Výsledky posouzení výkonnosti ve společnosti ČSAD Logistik Ostrava, a. s. 
(pokračování) 
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele Současná úroveň výkonnosti 
Zaměstnanci 
(pokračování) 
5. Motivační program a benefity 
Mzdové příplatky, mimořádná odměna za 
obsazení funkce řidiče, Nejlepší na DAKAR, 
lékařské prohlídky, benefity 
Evidence 
podnikových procesů 
1. Zdroj dat o hospodaření  
    podniku 
 
Informační systém Helios Green 
Marketing 1. Marketingové aktivity 
Podpora kulturních a sportovních aktivit, 
firemní potisk všech automobilových souprav, 
aktuální webové stránky  
 
 
3.3.8 Vyhodnocení dat a analýza rozdílů ve výkonnosti 
Všechny výše uvedené informace byli zpracovány do souhrnné tabulky, aby byly vidět 
zjištěné rozdíly mezi procesy společnosti ADH Group a ČSAD. Souhrnná tabulka je 
uvedena v příloze č. 1.  
 
Při srovnání společnosti ADH Group a společnosti ČSAD lze spatřit několik rozdílů ve 
sledovaných oblastech. V oblasti strategie je zřejmé, že společnost ADH Group nemá 
stanoveny cíle, kterých by chtěla dosáhnout. Lze to považovat za určitý nedostatek, 
neboť správně stanovená vize a nastavené priority mohou společnosti pomoci 
v dnešním konkurenčním prostředí.  
 
V oblasti portfolia služeb se společnost ADH Group zaměřuje pouze na provedení 
silniční přepravy, zatímco společnost ČSAD nabízí nejen silniční přepravu, ale také 
leteckou, námořní a přepravu kombinovanou. Společnost ADH Group se převážně 
orientuje na východní Evropu, na země SNS (Rusko, Ukrajina, Bělorusko, Moldávie). 
Výhodou těchto destinací je příznivý kurz EUR vůči měnám těchto států, nízká cena 
PHM, téměř žádné dálniční poplatky. Společnost ČSAD se orientuje spíše na přepravy 
do západní Evropy, kde jsou vyšší ceny za PHM, dražší zpoplatnění dálnic. Naopak 
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výhodou těchto přeprav je oproti východní Evropě kratší vzdálenosti, tedy vyšší počet 
uskutečněných přeprav, a tím pádem dosažení vyšších tržeb.  
 
Vozový park společnosti ADH Group je tvořen pouze jedním druhem vozidel. 
Společnost ČSAD má rozmanitější vozový park. Je zřejmé, že s větším vozovým 
parkem společnost ČSAD dosahuje vyšších jízdních výkonů, tedy i vyšších objemů 
tržeb.  
 
Exportními zákazníky společnosti ADH Group jsou výrobní podniky z jejího blízkého 
okolí. Společnost ČSAD díky svému historickému postavení a komplexnosti služeb 
může oslovovat a zajišťovat služby velkým výrobním podnikům.  
 
Rozdíly jsou patrné také v oblasti zaměstnanců, a to hlavně v oblasti managementu, kdy 
společnost ADH Group je celou dobu své existence řízena stejným a neměnným 
způsobem. Zatímco společnost ČSAD lze považovat za společnost moderní a 
dynamickou.   
 
Společnost ČSAD všechny své podnikové procesy eviduje ve svém informačním 
systému Helios Green, který umožňuje získat komplexní informace pro provoz a řízení 
společnosti.  
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4. VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
Jak souhrnné výsledky benchmarkingového projektu ukazují, společnost ADH Group 
vykazuje rozdíly téměř v každé ze sledovaných oblastí. Proto jsou doporučeny 
následující nápravná opatření, pomocí kterých by mohla společnost ADH Group zvýšit 
svou výkonnost.  
   
Strategie společnosti 
Společnost ADH Group nemá a nikdy neměla písemně definovanou podnikovou 
strategii. Vždy se spoléhala jen na intuici jednatele. Současné tržní prostředí se však ve 
všech odvětvích vyznačuje intenzivní konkurencí, rychlým technologickým rozvojem  
a s tím související globalizací. Strategie by tak měla být jedním z nejdůležitějších 
dokumentů každého podniku, který stanovuje konkrétní cíle na delší časové období  
a cesty, jak těchto cílů dosáhnout. Základem je stanovení jasného strategického cíle, 
kterého by společnost chtěla dosáhnout. Vedení společnosti ADH Group by tedy mělo 
stanovit strategický cíl, který bude mít jasně stanovenou představu o budoucnosti 
podniku (vizi) a poslání, kterým by se firma měla vyvíjet v budoucnu (mise). 
Společnost si musí být vědoma svých konkurenčních výhod, které musí být trvale 
zlepšovány a na nich postavit strategii. Strategie by měla být zpracována písemně  
a měla by se dostat do povědomí všech zaměstnanců na všech úrovních. Je také nutné ji 
dostat do povědomí zainteresovaným stranám (zákazníků či dodavatelům). Důležité je, 
aby strategie byla pravidelně aktualizována. Podnik musí reagovat na vlivy změn 
vnějšího prostředí a na kroky konkurence. Je možné rozpracovat strategii pro nižší 
úrovně a neomezovat se pouze na firemní strategii.  
 
Nejprve je nutné stanovit poslání podniku. Poslání společnosti ADH Group by mohlo 
znít takto: „Společnost ADH Group je dopravce s bohatými zkušenostmi, poskytující 
svým zákazníkům profesionální dopravní služby.“  
 
Vize společnosti by mohla být stanovena na těchto základních prioritách: 
 mít dlouhodobě spokojené zákazníky,  
 získat nové zákazníky na základě referencí od spokojených zákazníků, 
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 poskytovat profesionální služby nejen v oblasti dopravy, ale rozšířit nabídku i o 
logistické služby, 
 udržovat a obnovovat vozový park, 
 i nadále udržovat kladné hospodářské výsledky.  
 
Jestliže by společnost ADH Group měla takto stanovený strategický cíl a snažila se 
dosahovat těchto cílů, téměř s určitostí by to vedlo k rozvoji společnosti. 
 
 
Rozšíření portfolia služeb a nabízených přepravních systém 
Rozšíření portfolia služeb společnosti ADH Group by mohlo pomoci ke zvýšení její 
konkurenceschopnosti. Společnost by mohla zavést mimo přepravy průmyslového zboží 
i přepravy potravinářských produktů. Toto by představovalo nákup chladírenských 
návěsů, kterými by mohla přepravovat potraviny z Polska, Holandska, Španělska, Itálie 
nebo Řecka. Cena této přepravy se pohybuje v průměru kolem 1,5 – 2 násobku ceny 
přepravy průmyslového zboží na ujetý kilometr.  
 
Příklad: 
Tabulka č. 7 uvádí rozdíly při přepravě zboží průmyslového a zboží potravinářského, 
kde je jasně vidět, že tržba při této přepravě je vyšší. Z nákladových položek je 
zohledněna pouze cena PHM, protože ostatní náklady jsou stejné.  
 
Tab. 7: Rozdíly při přepravě průmyslového a potravinářského zboží (vlastní zpracování)  
Destinace: Španělsko 
Přeprava průmyslového 
zboží 
Přeprava potravinářských 
produktů 
Tržba za přepravu tam a  
zpět 
cca 90 000 Kč cca 145 000 Kč 
Tržba na 1 km 19,60 Kč 31,50 Kč 
Náklady na PHM  41 160 Kč 45 070 Kč1 
Celková tržba2 48 840 Kč 101 880 Kč 
1) při cestě tam – průmyslové zboží, při cestě zpět potravinářské zboží s chlazením 
2) tržba po odpočtu PHM 
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V rámci přepravních systémů by mohla zavést přepravu mezinárodních kusových 
zásilek sběrnou službou (groupage). V rámci sběrné služby je vozidlo více vytíženo, po 
vytyčené trase je uskutečněna jedna nebo více dokládek, což vede ke zvýšení 
efektivnosti přepravy, protože vozidlo je maximálně využito.  
 
V současné době poskytuje společnost ADH Group pouze v minimálním rozsahu služby 
spedice. V minulosti však tato činnost představovala cca 20% celkových výnosů za 
služby. Opětovné rozšíření zasílatelství by nebylo náročné na vstupní investice  
a přispělo by nemalou měrou ke zvýšení výkonnosti podniku.  
   
Další možností jak rozšířit své portfolio služeb je poskytovat svým zákazníkům 
skladování. Společnost ADH Group disponuje skladovacími prostory, ale ty jsou 
nedostačující. Přitom trendem výrobních podniků v poslední době je, aby své výrobky 
nemusely uschovávat ve svých prostorách. Pronájem, výstavba či koupě nových 
skladovacích prostor by společnost musela nejen pečlivě propočítat, ale také zvolit 
vhodně dopravně obslužný prostor.   
 
Aby společnost zjistila, o kterou ze služeb by byl dostačující zájem ze strany zákazníků, 
musela by formou např. dotazníků provést průzkum trhu a na základě jeho výsledků 
rozšířit nabízené služby.  
 
Rozšíření vozového parku 
S rozšířením nabídky služeb by také souviselo rozšíření přepravních návěsů o návěsy 
chladírenské, které se používají k přepravě potravinářského zboží. Pořizovací cena 
nového chladírenského návěsu je asi o 800 000 Kč vyšší než cena skříňového návěsu,  
tj. zvýšený roční náklad v odpisech o 200 000 Kč. Pro mezinárodní dopravu je třeba 
obnovovat vozový park vozidly emisní třídy EURO 6, které mají nižší spotřebu PHM, 
platí nižší dálniční poplatky, vyšší výkon a větší komfort pro řidiče.  
 
Pořízení nových návěsů a vozidel představuje pro společnost ADH Group velké 
finanční náklady. Proto je třeba zvolit vyvážený koncept financování obnovy či 
rozšíření vozového parku. Společnost v minulosti využívala k nákupu nových 
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dopravních prostředků finanční leasing, v současné době je pro ni výhodnější 
pořizování majetku na úvěr, kdy za posledních 5 roků klesla úroková míra z 
původních 6% p. a. na 1,9% p. a. úroku z půjčené jistiny. Tento způsob financování 
společnost upřednostňuje.  
 
Zaměstnanci 
Lidský potenciál je pro každou firmu nepostradatelným faktorem. S nárůstem druhů 
poskytovaných služeb a vozového parku by samozřejmě přímo úměrně souvisela  
i potřeba pracovní síly. Jednalo by se zejména o zvýšení počtu zaměstnanců, jak na 
pozici řidičů, tak techniko-hospodářských pracovníků.  
 
Už v současné situaci by společnost v každém případě měla uvažovat o rozšíření THP. 
Všichni pracovníci THP dosud zastávají několik kumulovaných funkcí, čímž je 
odváděna pozornost od hlavního výkonu práce. Ve společnosti není obsazena funkce 
obchodního zástupce, který by zajišťoval dostatek práce pro vozidla a propočítával 
finanční nákladovost jednotlivých tras. Tuto funkci v současné době zastávají 
především dispečeři. Proto by společnost měla vytvořit pracovní místo pro alespoň 
jednoho schopného obchodního zástupce, který by měl být vybrán na základě 
výběrového řízení s jasně danými požadavky (minimálně středoškolské vzdělání, 
jazyková vybavenost, dobré komunikační schopnosti, apod.). Obchodnímu zástupci by 
příslušela průměrná hrubá mzda 22 000 Kč + prémie výkonnostní prémie. K výkonu 
povolání by dostal osobní automobil a zvýhodněné mobilní telefonování. Tento nárůst 
mzdových nákladů by byl plně pokryt růstem tržeb. 
 
Společnost by měla do budoucna uvažovat také o vyčlenění personálního oddělení, 
které by v podniku převzalo veškerou personální agendu.  
 
Získávání nových zákazníků 
Jestliže se společnost ADH Group rozhodne vytvořit funkci obchodního zástupce, měl 
by to být právě on, kdo by se staral o získávání nových a udržování stávajících 
zákazníků. Obchodní zástupce by se staral o komunikaci a celkovou obchodní politiku 
s klíčovými zákazníky. Při získávání nových zákazníků musí uplatňovat především 
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aktivní marketingový přístup, který vyžaduje identifikaci a znalost potřeb cílového 
zákaznického segmentu a zacílení na potenciální klíčové zákazníky, kterými jsou 
v tomto případě výrobní podniky, které vyváží svoji produkci do zahraničí. Zájem 
nových zákazníků by byl podpořen dobrými referencemi od stávajících zákazníků 
společnosti ADH Group. Společnost by také měla zvolit vhodné prostředky 
komunikačního mixu, aby zvýšila povědomí o firmě.  
 
Při zavedení přepravy potravinářského zboží by bylo vhodné, aby se obchodní zástupce 
zaměřil na země západní Evropy, protože eurozóna se vymanila z hospodářské krize a 
stoupá výkon její ekonomiky.  
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ZÁVĚR 
Podniková výkonnost je v současné době důležitá pro každou společnost. Existuje 
mnoho nástrojů pro její měření. Jedním z těchto nástrojů je i moderní metoda 
benchmarkingu, která umožňuje srovnání vlastního podniku s konkurencí a na základě 
takto získaných informací provést určité změny, které povedou ke zvýšení výkonnosti.  
 
Diplomová práce se zabývá hodnocením výkonnosti společnosti ADH Group, s. r. o. 
Cílem bylo provést hodnocení výkonnosti pomocí metody benchmarkingu a navrhnout 
možná opatření ke zvýšení výkonnosti podniku. Ve společnosti byl proto realizován 
projekt benchmarkingu, jehož výsledkem bylo zjištění výkonnostních rozdílů ve 
sledovaných oblastech v porovnání s konkurenčním podnikem. Následně bylo 
doporučeno několik opatření, které by vedla ke zvýšení výkonnosti společnosti ADH 
Group, s. r. o.  
 
Na základě výsledků provedeného benchmarkingového projektu lze současnou situaci 
ve společnost ADH Group, s. r. o. hodnotit jako uspokojivou. Dlouhodobě dosahuje 
kladných hospodářských výsledků. Nicméně v některých oblastech lze spatřovat určité 
nedostatky, jejichž odstraněním by se zvýšila výkonnost. Jedná se především o oblast 
managementu firmy, který hraje klíčovou roli v každé společnosti.  
 
 
Tato diplomová práce by měla jednateli společnosti sloužit jako základní pomůcka pro 
zamyšlením se nad oblastmi, které by bylo potřeba zlepšit. Jestliže budou provedena 
navrhovaná zlepšení může společnost opětovně provést hodnocení pomocí 
benchmarkingu.  
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Příloha 1: Analýza rozdílů v přístupech ve výkonnosti procesu neustálého zlepšování   
                společností ADH Group, s. r. o. a ČSAD Logistik Ostrava, a. s.  
Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele ADH Group, s. r. o. 
ČSAD Logistik Ostrava,  
a. s. 
Strategie 
 
1. Poslání a vize organizace 
 
Není přesně určeno 
Poskytování kvalitních  
dopravních a logistických  
služeb, na základě  
partnerské spolupráce a  
velmi dobré znalost potřeb a 
přání zákazníka 
2. Vytváření operativních plánů Nevypracovává 
Zpracování obchodního  
plánu, ekonomického plánu,  
investičního plánu,  
personálního plánu a  
nákladového plánu 
Portfolio služeb 
1. Poskytované služby  
     zákazníkům 
Mezinárodní a vnitrostátní 
kamionová doprava, spedice 
Mezinárodní a vnitrostátní  
kamionová doprava,  
mezinárodní kusové zásilky,  
letecká a námořní doprava,  
kombinovaná přeprava,  
skladování a logistika, celní  
služby, expresní přeprava  
zásilek 
2. Služby s největším podílem  
     na tržbách 
MKD (81%) 
MKD (58,5%),  
spedice (31,5%), 
vnitrostátní doprava (8,3%) 
3. Nabízené přepravní systémy 
 
Celovozové zásilky (FTL) 
FTL, LTL, přeprava  
kusových zásilek sběrnou  
službou, letecká přeprava,  
námořní kontejnerová  
přeprava 
4. Hlavní vývozní trhy RUS, D, BY, PL D, DK, GB, FR, SK 
5. Certifikace a další  
    ocenění 
Žádné 
ISO 14001, ISO 9001:2000, 
Společenská odpovědnost 
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Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele ADH Group, s. r. o. 
ČSAD Logistik Ostrava, 
a. s. 
Vozový park 
1. Počet a druhy vozidel 
 
51 / kamiony do 24t 
160 / kamiony do 24t,  
vozidla do 3,5t, vozidla do  
1,5t 
2. Počet a druhy návěs 
53 / valníkové – plachtové a 
skříňové soupravy 
 
150 / klasické, low-deck,  
nákladní soupravy, nosiče  
kontejnerů, skříňové  
soupravy, vlakové návěsy 
3. Systém pro sledování a  
    vyhodnocování jízdy řidičů 
GSM PATRIOT, Tagra EchoTrack 
Technologické 
ukazatele 
1. Objem přepravy cca 80 000 t/rok cca 280 000 t/rok 
2. Doba obratu vozidla Nezjištěno Nezjištěno 
3. Počet obratů za období  
     (měsíc) 
Zhruba 3 – 5 krát Zhruba 5 – 7 krát 
4. Jízdní výkon na vozidlo/rok 90 000 – 100 000 km 110 000 – 120 000 km 
5. Celkový jízdní výkon 
vozidel/rok 
4 590 000 km 19 015 000 km 
Ekonomické 
výkonnost 
1. Výše tržeb za rok 2013 99 436 tis. Kč 756 226 tis. Kč 
2. Meziroční růst/pokles tržeb Pokles o 9,6% Růst o 3,5% 
3. Podíl na trhu 0,06% (rok 2012) 0,39% (rok 2012) 
4. Průměrná tržba na vozidlo 1 935 tis. Kč 2 050 tis. Kč 
5. Průměrná tržba na 1 ujetý km 20,50 Kč 23,70 Kč 
5. Optimalizace nákladů 
Ano, sledování největších 
položek nákladů 
Ano, sledování největších 
položek nákladů 
Dodavatelsko-
odběratelské 
vztahy 
 
1. Získávání zákazníků 
 
Dlouhodobé vztahy, cenové 
nabídky 
Dlouhodobé vztahy, cenové 
nabídky, dobré jméno 
společnosti 
2. Průzkum spokojenosti  
    zákazníků 
Neprovádí Dotazník, 1x ročně 
3. Sledování platební disciplíny  
     zákazníků 
Sleduje účetní úsek, kontrola 
pohledávek 
 
Ekonomický odbor –  
účetnictví, záznamy v IS 
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Oblast zkoumání 
procesu 
Zvolené ukazatele ADH Group, s. r. o. 
ČSAD Logistik Ostrava, a. 
s. 
Dodavatelsko-
odběratelské 
vztahy 
(pokračování) 
4. Řešení stížností a reklamací Řeší jednatel a dispečer  
Sekretariát generálního  
ředitelství, vnitřní směrnice  
– řízení neshod a procesy  
zlepšování, záznamy v IS,  
1x ročně vyhodnocení  
vývoje stížností a reklamací 
5. Výběr a hodnocení  
    dodavatelů 
Podle dlouhodobých vztahů a 
aktuálních cenových nabídek 
Interní předpis – výběr a  
hodnocení dodavatelů, 1 x  
ročně, záznamy v IS 
Zaměstnanci 
1. Počet zaměstnanců 57 293 
2. Poměr druhů pracovních  
    pozic 
Jednatel, provozní ředitel,  
4THP, 49 řidičů, 2 mechanici 
 
Generální ředitel, 3 odborní 
ředitelé, 63 THP, 218 řidičů, 
8 dělníků  
3. Míra fluktuace zaměstnanců 16,36% 8,5% 
4. Vzdělávací aktivity 
 
Školení nově příchozích  
zaměstnanců, školení BOZP 
 
Vstupní školení a adaptace  
zaměstnanců, školení BOZP,  
školení všech kategorií z 
zaměstnanců, dovzdělávání, 
neplánované vzdělávací  
programy 
5. Motivační program a benefity 
Týden dovolené navíc,  
příspěvek na důchodové a  
životní pojištění, výkonnostní  
odměny 
Mzdové příplatky,  
mimořádná odměna za  
obsazení funkce řidiče,  
Nejlepší na DAKAR,  
lékařské prohlídky, benefity 
Evidence 
podnikových 
procesů 
1. Zdroj dat o hospodaření  
    podniku 
Dle možností účetního  
softwaru 
Informační systém Helios  
Green 
Marketing 1. Marketingové aktivity 
Firemní potisk  
automobilových souprav,  
sponzorství fotbalových  
klubů, reklama v městských  
informačních plakátech,  
neaktuální webové stránky 
Podpora kulturních a  
sportovních aktivit,  
firemní potisk všech  
automobilových  
souprav, aktuální webové  
stránky  
  
